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Tiivistelmä  
Aikaisempi tutkimus avoimesta innovaatiosta pk-yrityksissä koostuu pääosin 
kvantitatiivisista suurien aineistojen tutkimuksista. Tämä tutkimus vie avoimen 
innovaation käsitteen suomalaisten korkean teknologian pienyritysten kontekstiin ja 
tutkii, miten yritykset harjoittavat avoimen innovaation aktiviteetteja kehittäessään 
uutta tuotetta. Tutkimus on laadullinen tapaustutkimus, joka vie lukijan kvantitatiivisia 
tutkimuksia syvemmälle yritysten maailmaan. Avoimen innovaation harjoittamista  
analysoidaan kolmen yrityshaastattelun pohjalta seitsemän eri aktiviteetin avulla. 
Käytetyt avoimen innovaation aktiviteetit ovat: asiakkaiden hyödyntäminen, 
verkostoituminen, yhteistyö sidosryhmien kanssa, T&K:n ulkoistaminen, ulkopuolelle 
sijoittaminen, ulkoisen teknologian hankkiminen sekä teknologioiden tiedustelu. 
Tapausyritykset eroavat aikaisemman tutkimuksen käyttämästä laajasta vakiintuneiden 
pienyritysten aineistosta harjoittamalla selvästi enemmän T&K:n ulkoistamista. 
Ulkoistamalla T&K:ta tapausyritykset kompensoivat pientä kokoaan ja saivat 
hetkellisesti käyttöönsä lisää erikoisosaamista ja työvoimaa, joita uuden tuotteen 
kehittäminen vaati. Muilta osin tulokset myötäilivät aikaisemman tutkimuksen tuloksia: 
kaikki tapausyritykset harjoittivat pieniä epämuodollisia investointeja vaativia 
aktiviteetteja, asiakkaiden hyödyntämistä sekä verkostoitumista, kun taas muodollisia 
sopimuksia ja rahallisia investointeja vaativia aktiviteetteja, ulkopuolelle sijoittamista ja 
ulkoisen teknologian hankkimista, ei juuri harjoitettu.  
Avainsanat  
Avoin innovaatio, pienyritys, uuden tuotteen kehittäminen, tapaustutkimus 
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1. JOHDANTO 
1.1. Tutkimuksen aihe, tausta ja näkökulma 
Monen pk-yrityksen kilpailukyky nojaa tänä päivänä innovatiivisuuteen. Panostaminen 
innovaatioon vaatii kuitenkin paljon resursseja, mutta ei takaa tuottoja - innovaatio on siten 
riskialtista liiketoimintaa. Yrityksen pienen koon mukanaan tuomat rajoitteet kuten rahallisten 
resurssien puute, huonot mahdollisuudet palkata erikoistunutta työvoimaa sekä pienet, 
huonosti hajautetut innovaatioportfoliot pidättelevät pk-yritysten innovaatiota (Vossen 1998, 
Acs & Audretsch 1990).  
Jos pk-yritykset saavat ylitettyä pienuutensa tuomat esteet, on niillä myös selkeitä vahvuuksia 
suuryrityksiin nähden: pk-yritykset ovat tavallisesti paljon vähemmän byrokraattisia ja 
valmiimpia ottamaan riskejä, ne omaavat spesifisempää tietotaitoa sekä ovat nopeampia 
reagoimaan markkinoiden vaihteluihin. Voidaan jopa sanoa, että pk-yritysten potentiaali 
hyötyä avoimen innovaation aktiviteeteista on suuryrityksiä suurempi. (Parida ym. 2012) 
Viimeaikainen tutkimus innovaation ja teknologian hallinnan alueella ehdottaa 
innovaatiotoiminnan avaamisen tarjoavan useita mahdollisia hyötyjä. Innovaatiotoiminnan 
avaamisella tarkoitetaan siirtymistä perinteisestä sisäiseen tuote- ja kehitystoimintaan 
keskittyvästä innovaatiosta avoimeen innovaation. Avointa innovaatiota harjoittavat yritykset 
hyödyntävät teknologian ja tietojen siirtoa niin sisään kuin ulospäin. Avoin innovaatio ei ole 
pelkkää innovaation siirtoa yritykseltä toiselle vaan myös niiden luomista ja hyödyntämistä 
yhteistyössä. (Parida ym. 2012) 
Ajatus ei ole uusi, mutta tarkka tietämys sen hyödyistä ja vaikutuksista on rajallinen. Monet 
ovat sanoneet idean siitä, että pk-yritykset saavat etuja avoimen innovaation aktiviteeteista 
olevan kiinnostava (Bianchi ym. 2010, Chesbrough 2003, Chesbrough ym. 2006), mutta vain 
pieni joukko aikaisempia tutkimuksia on käsitellyt avoimen innovaation roolia nimenomaan 
pk-yrityksissä.  
Yksi näistä harvoista tutkimuksista on van de Vranden ym. (2009) kvantitatiivinen 
kyselytutkimus, joka tutkii avoimen innovaation ilmenemistä ja trendejä 605:en vakiintuneen 
innovatiivisen alankomaisen pk-yrityksen (10-499 työntekijää) kohdalla. Tutkijat huomasivat 
yritysten harjoittavan monia avoimen innovaation aktiviteetteja yhä enenevissä määrin. 
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Yleisimmiksi aktiviteeteiksi havaittiin epämuodolliset ja vähän resursseja vaativat aktiviteetit 
kuten käyttäjäinnovaatio sekä ulkoinen verkostoituminen. Sen sijaan muodollisia sopimuksia 
ja enemmän resursseja vaativia aktiviteetteja kuten IPR:n lisensointia ja sijoittamista 
ulkopuolisiin liiketoimiin harjoitettiin vain harvoin. Van de Vrande ym. (2009) selvittivät 
tutkimuksessaan eri aktiviteettien esiintyvyystiheydet aineiston yritysten kohdalla. Tulokset 
eivät ota siten ollenkaan kantaa siihen, kuinka usein, kuinka laajalti tai millä tavoin 
aktiviteetteja on harjoitettu.  
Van de Vranden ym. (2009) lisäksi avoimen innovaation aktiviteetteja pk-yrityksissä ovat 
käsitelleet ainakin Laursen ja Salter (2005), jotka tutkivat ulkoisen etsinnän vaikutuksia 
innovaatiotehokkuuteen, ottaen huomioon myös innovaation radikaaliuden. Parida ym. (2012) 
jatkoivat Laursenin ja Salterin (2005) jalanjälkiä, ja käsittelivät ulkoisen etsinnän rinnalla 
myös kolmea muuta aktiviteettia: ulkoisen teknologian hankkimista sekä vertikaalista ja 
horisontaalista teknologiayhteistyötä. Lee ym. (2010) taas tutkivat pk-yritysten avoimen 
innovaation harjoittamista arvoverkostojen kautta. 
Kaikki yllä mainitut tutkimukset hyödyntävät kvantitatiivista aineistoa, eivätkä käsittele 
avoimen innovaation harjoittamista käytännön tasolla. Lee ym. (2010) olivatkin sitä mieltä, 
että tulevien tutkimusten tulisi keskittyä pk-yritysten innovaation luonteeseen ja selvittää, 
miten laajalti avoin innovaatio on niihin pesiytynyt.  Avoin innovaatio pk-yrityksissä eroaa 
suuryritysten avoimesta innovaatiosta, koska pk-yritysten innovaatioprosessit ovat erilaiset 
(Vossen 1998). Van de Vrande ym. (2009) väittävät lisäksi, että keskikokoiset yritykset (100-
499 työntekijää) harjoittavat avointa innovaatiota pienyrityksiä(alle 100 työntekijää) 
enemmän.   
Tämä tutkimus pyrkii täyttämään tutkimusaukkoa viemällä tarkastelun kvantitatiivisia 
tutkimuksia syvemmälle ja siten auttaa ymmärtämään paremmin avoimen innovaation 
harjoittamista käytännön tasolla. Lisäksi tarkastelu rajataan uutta tuotetta kehittäviin korkean 
teknologian pienyrityksiin.    
1.2. Tutkimuksen tavoitteet ja tutkimuskysymys 
Missä van de Vranden ym. (2009) tutkimus on kvantitatiivinen ja käyttää aineistonaan suurta 
dataa, tämä tutkimus on laadullinen tapaustutkimus. Tutkimus ei pyri van de Vranden ym. 
(2009) tapaan keräämään numeerista dataa, vaan tarkoituksena on luoda haastateltavista 
yrityksistä uniikit tapaukset. Van de Vrande ym. (2009) tutkivat avoimen innovaation 
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esiintyvyyttä hyvin laajalti ja monelta kantilta, kun taas tämä tutkimus keskittyy ainoastaan 
sisäänpäin suuntautuvan avoimen innovaation harjoittamiseen. Tärkein ero odotettavissa 
tuloksissa on mennä pelkkää avoimen innovaation harjoittamisen aktiviteettien 
esiintyvyysprosenttia syvemmälle ja arvioida myös harjoittamisen laajuutta, tärkeyttä sekä 
toteuttamistapoja. Aktiviteettien kohdalla van de Vrande ym. (2009) kysyvät kysymyksen 
“mitä”, mutta tämä tutkimus kysyy myös kysymyksen “miten”. 
Koska van de Vrande ym. (2009) tutkivat avoimen innovaation trendiä viimeisen seitsemän 
vuoden aikana, karsiutuivat kaikki nuoret, alle seitsemän vuotta vanhat yritykset otannasta. 
Toiseksi, pienet alle kymmenen henkilöä sisältävät yritykset jätettiin tarkastelun ulkopuolelle, 
koska niiden innovaatioaktiivisuuden ajateltiin olevan liian vähäistä. Aineistosta karsittiin siis 
kaikki alle kymmenen hengen yritykset ja kaikki nuoret, alle seitsemän vuotta toimineet 
yritykset. Missä van de Vranden ym. (2009) aineiston pienyritykset ovat 10-99:n työntekijän 
kokoisia, ovat tämän tutkimuksen tapausyritykset sektorin alkupäästä ja alkuvaiheessa jopa 
alle kymmenen työntekijän kokoisia. Van de Vranden ym. (2009) aineiston yritykset ovat 
siten vakiintuneempia, vähintään seitsemän vuotta vanhoja yrityksiä, kun taas tämän 
tutkimuksen yritykset ovat nuoria ja vahvasti kasvavia. Tutkimus pyrkii täyttämään van de 
Vranden ym. (2009) jättämää tutkimusaukkoa tutkimalla avointa innovaatiota pienissä, 
kehityskaarensa alkuvaiheessa olevissa yrityksissä.  
Tämä tutkimus on tapaustutkimus, jossa on kolme tapausyritystä. Jokaisella tapausyrityksellä 
on selkeä päätuote, jonka kohdalta asiaa tarkastellaan. Tutkimuksen kohteena ovat sisäänpäin 
suuntautuvat avoimen innovaation aktiviteettit uuden tuotteen kehittämisprosessissa - idean 
synnystä valmiiseen tuotteeseen saakka. Tapausyritykset ovat korkean teknologian 
pienyrityksiä sekä olleet mukana Innovation Mill –hankkeessa ja siten saaneet ulkopuolista 
tukea ja riskirahoitusta vauhdittamaan kehitystään. Yritykset valittiin Innovation Mill -
hankkeesta, koska hanke oli tutkijalle entuudestaan tuttu ja mukana olleiden yritysten 
uskottiin olevan hedelmällisiä tutkimuskohteita avoimen innovaation kannalta. 
Tapausyrityksiksi valikoitui siis suomalaisia uutta tuotetta kehittäviä korkean teknologian 
pienyrityksiä.  
Tarkastelu haluttiin rajata korkean teknologian yrityksiin, jotta toimialaan päästäisiin 
mahdollisimman hyvin sisään ja siten tutkimuksellinen kontribuutio olisi mahdollisimman 
hyvä. Tutkimus ei myöskään pyri vertailemaan eri toimialoja, vaan tutkia tapauksia 
mahdollisimman syvällisesti. Avoimen innovaation aktiviteeteista on rajattu pois ulospäin 
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suuntautuvat ja siten tutkimus keskittyy ainoastaan sisäänpäin suuntautuviin aktiviteetteihin. 
Rajaus tehtiin jälleen fokusoitumisen maksimoiseksi sekä myös työn pitämiseksi sopivissa 
mittasuhteissa.     
Tutkimuskysymys 
Miten suomalaiset korkean teknologian pienyritykset harjoittavat sisäänpäin suuntautuvia 
avoimen innovaation aktiviteetteja uuden tuotteen kehittämisessä? 
Tutkimus tarkastelee avoimen innovaation harjoittamisen prosesseja suomalaisissa korkean 
teknologian pienyrityksissä. Tarkastelu keskittyy sisäänpäin suuntautuvaan avoimeen 
innovaatioon ja sen harjoittamiseen uuden tuotteen kehittämisen aikana. Työkaluina toimivat 
van de Vranden ym. (2009) luomat avoimen innovaation harjoittamisen aktiviteetit pk-
yrityksissä, täydennettynä Paridan ym. (2012) luomilla aktiviteeteilla. 
Vastatakseen kysymykseen “miten”, on empirian vastattava ensin kysymykseen “mitä”. 
Kysymykseen “mitä” vastaaminen on kuitenkin kolmen tapauksen tapaustutkimuksessa 
nopeasti selvitetty ja tarkastelu syventyy yritysten käytännön toimiin harjoittaa sisäänpäin 
suuntautuvia avoimen innovaation aktiviteetteja. 
1.3. Tutkimuksen eteneminen 
Tutkimus etenee seuraavasti. Toinen luku perustuu Henry Chesbrough:n kirjaan “Open 
Innovation - New Imperative for Creating and Profiting from Technology” ja kertoo avoimen 
innovaation syntyyn johtaneista taustatekijöistä, määrittelee avoimen innovaation käsitteen 
sekä esittelee sen mukanaan tuomia uusia olosuhteita. Kappaleessa pohditaan myös avoimen 
innovaation hallitsevuutta ja Chesbrough:n osakseen saamaa kritiikkiä. 
Kolmas luku käsittelee Chesbrough:n jälkeistä avoimen innovaation tutkimusta ja sijoittaa 
työn tutkimuskenttään. Luku pitää sisällään kirjallisuuskatsauksen pk-yritysten avoimen 
innovaation tutkimuksista. Käsittely tarkentuu yhä syvemmälle tämän tutkimuksen fokukseen 
eli empiirisen analyysin pohjana toimiviin avoimen innovaation aktiviteetteihin. Neljäs luku 
esittelee ja perustelee metodologisia valintoja. Luvussa kerrotaan metodologisesta 
lähestymistavasta, aineistosta, sen valinnasta ja keräämisestä sekä analyysista.  
Viides luku esittelee empiirisen osion tulokset. Ennen varsinaista analyysia tapausyritykset 
esitellään narratiivein, jotka kertovat tarinan tuotteen innovaatioprosessista, aina idean 
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synnystä haastattelupäivään saakka. Itse analyysi koostuu avoimen innovaation aktiviteettien 
tarkastelusta yksi kerrallaan, tapaus kerrallaan. Lopuksi tulokset vedetään yhteen 
tapausyrityksiä vertaillen ja yritysten avoimuuden tyyppejä tarkastellaan Elmqvistin ym. 
(2009) yhteistyön laajuutta kuvaavan mallin avulla. 
Kuudes luku alkaa koko tutkimuksen yhteenvedolla. Sen jälkeen pohdinnassa ovat 
tärkeimmät tulokset ja niiden merkittävyys aikaisempiin alan tutkimuksiin peilaten. Lopuksi 
tutkimusta arvioidaan, esitetään näkemyksiä jatkotutkimusmahdollisuuksista sekä annetaan 
käytännön neuvoja tutkimukseen osallistuneille. 
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2. AVOIN INNOVAATIO 
2.1. Suljettu innovaatio 
Tiedon saatavuuden historia 
Tieteellisen tiedon määrä moninkertaistui 1800-luvulla. 1900-luvun alussa tiesimme jo 
mikrobeista, Röntgen-säteestä, atomista, sähköstä ja suhteellisuudesta. Opimme myös 
systemaattisemman tavan toteuttaa tieteellistä tutkimusta. Vuonna 1900 saattoi tulla kuitenkin 
siihen lopputulokseen, ettei tietoa ollut juuri yleisesti saatavilla. Suurinta osaa tieteestä alettiin 
vasta ymmärtää ja sen mahdolliset kaupalliset hyödyt olivat kaukana ilmeisestä. (Chesbrough 
2003) 
Asiaa ei auttanut se, että ajan tutkijayhteisön yleinen ajattelutapa oli pitää tieteen tekeminen ja 
käytännön ongelmat erossa toisistaan. Monet arvostetuimmat tiedemiehet sanoivat, ettei 
tiedemiesten kuulu käyttää kykyjään kaupallisten ongelmien ratkomiseen. Tiedeyhteisö ei 
arvostanut esimerkiksi Thomas Edisonin käytännön keksinnöistään saavuttamaansa 
julkisuutta ja piti häntä ala-arvoisena “värkkäilijänä”. Niinpä teoreettisen tieteen ja käytännön 
sovellusten välillä vallitsi suuri kuilu. (Chesbrough 2003) 
Valtiot alkoivat kuitenkin vähitellen kiinnittää asiaan huomiota. Toisen maailmansodan 
jälkeen kehitys kiihtyi erityisesti Yhdysvalloissa presidentti Rooseveltin aloitettua mittavat 
toimet T&K:n stimuloimiseksi rahoittamalla yliopistoja ja teollisuutta. Kehitys johti siihen, 
että saatavilla olevan tiedon määrä monikertaistui julkaisujen ja ennen kaikkea 
valmistuneiden tiedemiesten ja insinöörien määrän lisääntyessä. Tämä johti monien suurten 
yrityslaboratorioiden muodostumiseen. Monia suuria kaupallisia keksintöjä syntyi ja yritykset 
keksintöjen takana hyötyivät valtavasti keksinnöistään. Esimerkiksi AT&T pystyi 
telekommunikaatiomonopolinsa turvin esittelemään uusia Bell Labsin kehittämiä tuotteita 
ilman pelkoa ideoiden varastamisesta. IBM sai pidettyä monopolinomaisen aseman 
keskustietokonealalla esittämällä uusia teknologiasovelluksia juuri oikeaan aikaan ja lyömällä 
siten kilpailijat. Xerox piti johtoasemaa kopiokoneiden valmistajana, koska sen kopiokoneilla 
oli ylivertaiset ominaisuudet kilpailijoihin nähden. (Chesbrough 2003) 
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Suljetun innovaation kulta-aika 
Johtavien yritysten T&K-organisaatiot työskentelivät tieteellisen tutkimuksen huipulla. Heillä 
oli käytössään parhaat välineet, parhaat ihmiset ja mittavat pitkän aikavälin rahoitukset. 
Suljetun innovaation perusperiaatteita ovat: 
- Menestyksellinen innovaatio vaatii kontrollia. 
- Meidän tulee palkata parhaat ihmiset, jotta alan fiksuimmat ihmiset työskentelevät 
meillä. 
- Tuodaksemme uusia tuotteita ja palveluita markkinoille, meidän on keksittävä ja 
kehitettävä ne itse, tehtävä itse työkalut ja materiaalit, suunnittelu ja tuotanto, myynti, 
palvelut ja tuki. 
- Jos keksimme tuotteen ensin, pääsemme ensimmäisinä markkinoille. 
- Yritys, joka saa innovaation ensimmäisenä markkinoille, yleensä voittaa. 
- Jos johdamme alaa laittamalla rahaa T&K:n, keksimme eniten ja parhaita ideoita ja 
johdamme täten myös markkinoita. 
(Chesbrough 2003) 
 
KUVA 1. POSITIIVINEN KEHÄ (Chesbrough 2003, s. xxi, kääntänyt SL) 
Perustavanlaatuinen 
teknologialäpimurto
Lisääntyneet 
investoinnit tutkimus- 
ja kehittämistoimintaan
Uudet tuotteeet ja 
ominaisuudet
Lisääntynyt myynti ja 
tuotto olemassa olevan 
liiketoimintamallin avulla
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Suljetun innovaation logiikka johti positiiviseen kehään: Yritykset investoivat sisäiseen 
T&K:n, joka johti teknologisiin läpimurtoihin. Nämä läpimurrot mahdollistivat uusien 
tuotteiden ja palveluiden luomisen ja viemisen markkinoille, joka toi suuria tuottoja. Tuotoilla 
panostettiin taas T&K:n, joka synnytti uusia läpimurtoja ja kehä jatkui. Aikakauden 
suljetuissa olosuhteissaä malli toimikin loistavasti ja suuret yritykset hallitsivat markkinoita. 
Pidettiin yleisenä uskomuksena, että pitkän aikavälin investoinnit T&K:n ovat avain 
menestykseen ja että ilman niitä on mahdotonta menestyä. Tämä uskomus piti kilpailun 
olemattomana ja vahvisti kehää entisestään. (Chesbrough 2003) 
Suljetun innovaation mureneminen 
1900-luvun viimeisinä vuosina muutamat tekijät alkoivat syövyttää suljetun innovaation 
tukijalkoja. Yksi tekijöistä oli kokeneiden ja osaavien ihmisten lisääntynyt liikkuvuus. Kun 
ihmiset lähtivät yrityksestä työskenneltyään siellä vuosia, he veivät mukanaan suuren osan 
vaikeasti saavuttamaansa tietotaitoa uudelle työnantajalle. Uusi työnantaja ei kuitenkaan 
maksa vanhalle työnantajalle mitään kompensaatiota työntekijän kouluttamisesta. Toinen 
eroosiotekijä oli nopeasti kasvava korkean koulutuksen määrä. Korkeasti koulutettujen 
henkilöiden lisääntyvä määrä mahdollisti tietotaidon vuotamisen 
keskustutkimuslaboratorioiden tietopankeista eri aloille ja erikokoisiin yrityksiin. Kolmas 
tekijä oli kasvava yksityinen pääoma, joka erikoistui luomaan ulkoista tutkimusta 
kaupallistavia yrityksiä, sekä muuttamaan niitä kasvaviksi, menestyviksi yrityksiksi. Usein 
näistä kyvykkäistä yrityksistä kehittyi pelottavia kilpailijoita suurille vakavaraisille 
yrityksille, jotka olivat aikaisemmin rahoittaneet suurimman osan alan tutkimus- ja 
kehitystyöstä. He olivat rahoittaneet juuri ne ideat, joita nousseet yritykset käyttivät 
kilpaillessaan toimialan johtajuudesta. (Chesbrough 2003) 
Suljetun innovaation logiikan haasteena alkoi olla monien tuotteiden ja palveluiden yhä 
nopeampi tie markkinoille. Tämä kehitys luonnollisesti lyhensi myös valmiin teknologian 
säilyvyysaikaa. Lisäksi kun asiakkaiden tietoisuus kasvoi, he alkoivat kyseenalaistaa 
suuryritysten mahdollisuuden tehdä voittoa tietopankkiensa avulla. Kilpailijoita nousi yhä 
useammasta ilmansuunnasta. (Chesbrough 2003) 
Kun edellä mainitut eroosiotekijät vaikuttivat toimialaan, logiikat ja oletukset, jotka tekivät 
suljetun innovaation menestyksekkääksi, eivät enää päteneet. Nyt läpimurtoinnovaatioiden 
sattuessa, läpimurron tehneillä tiedemiehillä ja insinööreillä oli vaihtoehto, jota ei ennen ollut. 
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Jos yritys, joka rahoitti tutkimuksia, ei lähtenyt ajallaan kehittämään innovaatiota, saattoivat 
tiedemiehet ja insinöörit ottaa ohjat omiin käsiinsä ja perustaa start-up-yrityksen, joka sitten 
kaupallistaisi läpimurron. Kylmä tilastollinen tosiasia on, että useimmiten nämä yritykset 
epäonnistuvat. Jos yritys kuitenkin osoittautuu menestykseksi, saattaa sen arvo nousta 
nopeasti. Menestyksekkäät start-upit eivät yleensä investoi sisäisesti uusien läpimurtojen 
etsimiseen kuten suljetun innovaation suuryritysten oli tapana, vaan katsovat ennemmin 
ulospäin etsien toista kaupallistettavaa teknologiaa. (Chesbrough 2003)  
 
 
 
KUVA 2. POSITIIVINEN KEHÄ MURTUNUT (Chesbrough 2003, s. xxiii, kääntänyt SL) 
2.2. Avoin innovaatio 
Tänä päivänä olosuhteet ovat aivan erilaiset kuin ennen. Tarjolla olevan tiedon määrä on 
valtava ja tieto on helposti sekä edullisesti saavutettavissa. On julkisia tiedetietokantoja, 
artikkeleita ja ennen kaikkea internet. Yhä suurempi osa T&K:n rahoituksesta tulee 
yrityksiltä, eikä valtiolta. Kehitys johtaa tutkimuksen keskittymiseen enemmän ja enemmän 
käytännön ja teollisuuden kohtaamiin ongelmiin pelkän tieteen tekemisen sijaan. Olosuhteet 
ovat johtaneet tiedon laajempaan leviämiseen: korkea teknologia ja tutkimus ovat 
saavuttaneet yhä useampia maailman kolkkia länsimaiden lisäksi. Entisaikojen tietomonopolit 
ovat särkyneet ja pienten yritysten osuus T&K:sta kasvaa jatkuvasti. Tieto liikkuu yli rajojen 
ja korkeakouluista valmistuneiden määrä kasvaa. (Chesbrough 2003) 
Uusiin olosuhteisiin syntynyttä mallia nimitetään avoimeksi innovaatioksi. Avoimen 
innovaation lähtökohtana on ajatus, ettei yksittäisen organisaation ole usein enää kannattavaa 
Perustavanlaatuinen 
teknologialäpimurto
Lisääntyneet 
investoinnit tutkimus- 
ja kehittämistoimintaan
Uudet tuotteeet ja 
ominaisuudet
Lisääntynyt myynti ja tuotto 
Emissio
tai
hankinta
Avaininsinöörit 
poistuvat perustaakseen 
uuden yrityksen
Riskirahoitus auttaa tiimejä 
keskittymään uusiin markkinoihin 
ja uusiin liiketoimitamalleihin
Murtuminen Ulkopuolinen 
mahdollisuus
RIP
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innovoida eristyksissä muista. Sen sijaan, yritysten tulisi ryhtyä yhteistyöhön erilaisten 
kumppaneiden kanssa hankkiakseen ideoita ja resursseja myös ulkopuolelta ja siten pysyä 
mukana kilpailussa (Chesbrough 2003, Laursen & Salter 2006). Yksi eniten lainatuista 
avoimen innovaation määritelmistä on Chesbrough:n ym. (2006): “avoin innovaatio on 
tarkoituksellisten sisään- ja ulospäin suuntautuvien tietovirtojen käyttöä kiihdyttämään 
sisäistä innovaatiota ja laajentamaan markkinoita innovaation ulkoiselle hyödyntämiselle”.  
Avoin innovaatio siis yhdistää sisäiset ja ulkoiset ideat arkkitehtuureiksi ja systeemeiksi, 
joiden vaatimukset määrittyvät liiketoimintamallin perusteella. Liiketoimintamalli hyödyntää 
niin ulkoisia kuin sisäisiä ideoita luodakseen arvoa, määritellessään samalla sisäisiä 
mekanismeja lunastamaan osan tästä arvosta. Avoin innovaatio olettaa, että sisäiset ideat 
voidaan myös viedä markkinoille ulkoisten kanavien kautta, yrityksen nykyisten 
liiketoimintojen ulkopuolelle lisäarvon tuottamiseksi. (Chesbrough 2003) 
Avoin innovaatio perustuu runsaalle tiedon määrälle ja sille, että uuden tiedon luojan tulee 
käyttää tieto heti jos haluaa luoda sillä arvoa. Tutkimuksessa esiin tullutta tietoa ei voi kahlita 
yrityksen sisäisiin markkinointikanaviin. Samalla lailla yrityksen sisäisiä markkinointikanavia 
ei voi rajata käyttämään yrityksen sisäistä tietoa. Näkemys avaa mahdollisuuksia uusille 
erilaisille periaatteille organisoida tutkimusta ja innovaatiota. (Chesbrough 2003) 
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KUVA 3. AVOIMEN INNOVAATION PARADIGMA TEOLLISEN T&K:N 
HALLINTAAN (Chesbrough 2003, s. xxv, kääntänyt SL) 
Sisäänpäin suuntautuva ja ulospäin suuntautuva avoin innovaatio 
Sisäänpäin suuntautuva avoin innovaation viittaa ulkoisen tiedon sisäiseen hyödyntämiseen ja 
ulospäin suuntautuva avoin innovaation sisäisen tiedon hyödyntämiseen ulkopuolella 
(Huizingh 2010). Termit ovat tulkinnanvaraisia ja merkitykset saattavat hieman poiketa 
tutkimusten välillä. Lichtenhalerin ja Lichtenhalerin (2009) mukaan jako liittyy kolmeen 
tiedon prosessiin: tutkiskeluun(exploration), hyväksikäyttöön(exploitation) sekä 
säilyttämiseen(retention), joita kaikkia voidaan toteuttaa yrityksen rajojen sisällä tai ulkona. 
Avoimen innovaation tutkimus käsittelee lähinnä tutkiskelua, joka mielletään sisäänpäin 
suuntautuvaksi ja hyväksikäyttöä, joka mielletään ulospäin suuntautuvaksi avoimeksi 
innovaatioksi. Dahlander ja Gann (2010) sanovat omassa tutkimuksessaan sisäänpäin 
suuntautuvan avoimen innovaation viittaavan siihen, miten yritykset hankkivat 
asiantuntemusta ja ulospäin suuntautuvan avoimen innovaation viittaavan yrityksen 
pyrkimyksiin myydä ideoitaan ja resurssejaan. Sisään- ja ulospäin suuntautuva avoin 
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innovaatio voidaan molemmat jakaa eri aktiviteetteihin, joita käsittelen tarkemmin 
seuraavassa pääluvussa.  
Chesbrough:n uudet strategiat 
Tutkimuksen uusi rooli 
Tänä päivänä tiedon liikkuvuuden parannuttua, ulkopuolinen tieto voi olla yhtä arvokasta kuin 
oma sisäinen tieto. Voidaan sanoa, että lähes aina on järkevää yhdistää sisäinen ja ulkoinen 
T&K. Hyvänä esimerkkinä tästä on Merck, joka on ehkä maailman johtavin yritys 
farmaseuttisen tutkimuksen alalla, kun katsotaan nimenomaan sisäistä tutkimusta. Vaikka 
Merck on alansa suurimpia toimijoita, on sen osuus maailman biolääketieteellisestä 
tutkimuksesta vain noin 1%. Päästäkseen käsiksi loppuun 99% osuuteen tutkimuksesta, 
Merckin on jatkuvasti otettava yhteyttä ulkopuolisiin toimijoihin. Merckin vuoden 2000 
raportin mukaan esimerkiksi bioteknologiasta ja ihmisen perimästä ilmenevän uuden tiedon 
määrä on niin runsasta ja monimutkaista, ettei mikään yritys pysty sitä yksin hallitsemaan. 
(Chesbrough 2003) 
Chesbrough:n (2003) mielestä tämän päivän tietorikkaassa ympäristössä yritykset 
organisoivat tutkimustaan: 
- kartoittaakseen ja ymmärtääkseen saatavilla olevan ulkoisen tiedon ja yhdistyäkseen 
siihen 
-  täyttääkseen puuttuvat palat, joita muut eivät ole vielä kehittäneet 
- yhdistääkseen oman sisäisen T&K:n ulkoiseen ja luodakseen uusia monimutkaisia 
kombinaatioita 
- myydäkseen omia tutkimustuloksia muiden käyttöön   
Riskirahoitus 
IT-kuplan puhkeaminen 2000-luvun alussa oli kova kolaus riskirahoitukselle ja sen määrä 
putosi yli 70%. Pidemmällä aikavälillä riskirahoituksen määrä on kuitenkin selkeässä 
kasvussa. Suljetun innovaatiomallin vallitessa yritykset pitivät riskirahoittajia lähinnä 
merirosvoina, mutta avoimen innovaation yritykset hyväksyvät sen olemassaolon ja näkevät 
siinä myös hyötyjä. Riskirahoituksella toimivat yritykset yhdistelevät teknologioita uudella 
tavalla ja vievät tuotteitaan uusille markkinoille. Vakiintuineilla yrityksille start-uppien 
seuraaminen on parasta tutkimusta mitä kuvitella voi. Riskirahoitetuista start-upeista onkin 
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tullut osa yritysten ekosysteemiä, joka luo, yhdistelee, kilpailee, imitoi ja on vuorovaikuttaa. 
(Chesbrough 2003). 
IP:n hallinnointi 
Chesbrough:n (2003) mukaan voimat, jotka levittävät tietoa ovat nykyään niin voimakkaat, 
että yritysten kannattaisi tehdä suunnitelmat sen mukaan, että teknologia hajaantuu ja tulee 
imitoiduksi nopeasti. Näistä voimista johtuen ajattelutapa immateriaalioikeuksia kohtaan on 
muuttunut. Tilanne on mennyt suuntaan, jossa yritysten on kasvatettava “metabolista astetta”, 
jolla he käsittelevät tietoa, koska sen uutuusarvo laskee nopeasti. Myös markkinoille on 
mentävä mieluummin liian aikaisin kuin liian myöhään, koska myöhästymisen haitat ovat 
syvemmät kuin liian aikaisin menemisen: odottamisen aikana menettää markkinaosuutta, joka 
on vaikeaa vallata takaisin. 
Sisäinen kilpailu 
Suljetun innovaation yrityksillä oli yhteensopivuusongelma kulujen perusteella toimivan 
tutkimusosaston ja tuottoa tavoittelevan tuotekehitysosaston välillä. Avoimen innovaation 
yritykset pyrkivät pääsemään yli tästä ongelmasta tarjoamalla tutkimusosaston luomille 
teknologioille useita kanavia markkinoille ja toisekseen liiketoimintayksiköille 
mahdollisuuden hankkia tietoa oman yrityksen ulkopuolelta. Ulkoiset vaihtoehdot luovat 
sopivasti sisäistä kilpailua ja kasvattavat siten uuden teknologian metabolia-astetta. 
(Chesbrough 2003) 
Esimerkki: Yrityksen tutkimusosasto on juuri tehnyt yrityksen mittakaavassa suuren 
keksinnön ja liiketoimintayksikkö parhaillaan käyttää kaikki resurssinsa sen 
kaupallistamiseen. Tutkimusyksikkö kuitenkin keksii heti perää uuden huippuidean. Tässä 
tapauksessa idea voi olla järkevää myydä pois, koska sen arvo laskee koko ajan kun 
liiketoimintayksikön vapautumista joudutaan odottamaan. Toiseksi, vaikka 
liiketoimintayksikkö olisi vapaana, ei sillä välttämättä ole taitoa kehittää ja kaupallistaa 
tutkimusyksikön keksintöä niin hyvin kuin jollain muulla olisi. 
Arkkitehtuurin asettaminen sisäisen T&K:n avulla 
Vaikka ulkoisen tiedon saatavuus on lisääntynyt, ei se tarkoita sitä, että sisäinen T&K on 
turhaa. Ennemminkin se avaa mahdollisuuksia yhdistellä ja soveltaa olemassa olevaa tietoa. 
Sisäisen T&K:n rooli on muuttunut pelkästä uuden luomisesta enemmän yhteyksien 
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kokonaisuuden hallinnoinniksi. Sisäinen T&K tekee asiantuntemuksensa avulla valintoja; 
joskus tilanteet voivat olla monitulkintaisia, eikä yhtä oikeaa tietä ole olemassa. (Chesbrough 
2003) 
Chesbrough:n (2003) mukaan täydellinen riippuvuus ulkoisiin teknologioihin on tuomittu 
epäonnistumiseen, koska kaikki toimittajat haluavat oman teknologiansa olevan tärkeässä 
osassa ja siten pyrkivät mahdollisimman suureen kontrolliin kokonaistuotteesta. Yrityksien 
olisikin tärkeää omata syvää asiantuntemusta ensinnäkin systeemitasolla, eli ymmärtää miten 
teknologia oikeasti toimii. Näin he näkevät, mitkä uuden teknologian aspektit vaikuttavat 
koko systeemiin ja miten. Yhden alueen toiminnot vaikuttavat toisen alueen toimintoihin, 
joten informaation siirtoa tapahtuu niin alueiden sisällä kuin niiden välillä. Yrityksen tulisi 
kartoittaa osasten väliset riippuvuus- ja vaikutussuhteet, jotta korvaamattomat ja korvattavissa 
olevat teknologiat tunnistettaisiin. Chesbrough:n (2003) mukaan tämä on parasta tehdä 
sisäisen T&K:n avulla. 
Arkkitehtuurilla on suuri vaikutus siihen, miten arvoketju ja ympäröivä ekosysteemi rakentuu. 
Hyvä avoimen innovaation periaatteita noudattava arkkitehtuuri luo mahdollisuuden myös 
ulkopuolisille vaikuttaa ja jakaa asiantuntemustaan kehitykseen - silläkin uhalla, että pidättää 
itseltään osuutta lopullisen tuotteen tuotosta. Jopa erittäin hyvät teknologiat rimpuilevat, jos 
ne eivät verkostoidu tarpeeksi täydentävien teknologioiden kanssa, ja muilta osin huonommat 
kilpailijat menevät ohi, jos he ovat paremmin verkostoituneita. Ajan kanssa, kun teknologia 
kypsyy, nämä riippuvaisuusuhteet tulevat selvemmiksi ja helpommin hallittaviksi. Yritykset 
näkevät, mitä he oikeasti tarvitsevat ja voivat pudottaa tai lisätä tavarantoimittajia. Kaiken 
kaikkiaan teknologioiden keskinäinen kilpailu on muuttunut horisontaalisemmaksi: ulkoiset 
teknologiat kilpailevat arkkitehtuurin “osuuksista”. (Chesbrough 2003) 
Chesbrough tuo esiin vanhan ja uuden systeemin eroa esittelemällä 
riippuvaisen(interdependent) ja modulaarisen arkkitehtuurin. Riippuvaisessa mallissa 
komponentit ovat riippuvaisia toisistaan, eli vaihtamalla yhden, joutuu vaihtamaan myös 
muita. Modulaarisessa mallissa taas komponenttien vaihtaminen onnistuu riippumattomasti 
plug&play-tyyliin ja yritys voi käyttää parhaita komponentteja välittämättä sen vaikutuksista 
muualle. 
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Avoimen innovaation hallitsevuus 
Avointa innovaatiota käsitellään eniten korkean teknologian alojen yhteydessä, mutta yhtä 
hyvin se soveltuu myös muille aloille. Joka alan yrityksellä on “teknologia”, eli tapa muuttaa 
panos tuotteiksi tai palveluiksi, joita yritys myy. Chesbrough:n (2003) mukaan yritysten ei 
tulisi odottaa teknologiansa pysyvän samana kovin pitkään. Viisaampaa on odottaa 
teknologian muuttuvan, joskus jopa äkillisesti, kuin pysyvän samana kovin pitkiä aikoja. Hän 
sanoikin: “Yritykset, jotka eivät innovoi, kuolevat”. 
Tämä ei tietenkään tarkoita sitä, että kaikki toimialat toimivat avoimen innovaation 
periaatteella. Jotkut toimialat ovat pysyneet suojassa aikaisemmin mainituilta eroosiotekijöiltä 
ja jatkavat pitkälti suljetun mallin periaatteiden mukaisesti. Esimerkiksi ydinreaktoreiden ja 
lentokoneiden moottorien valmistus ovat tällaisia aloja. Jotkut toimialat, kuten Hollywoodin 
elokuvateollisuus ja nykyaikainen investointipankkitoiminta, ovat sen sijaan toimineet 
avoimen mallin mukaan jo vuosikausia. Toimialat voidaan asettaa janalle, jonka toisessa 
päässä ovat yhä suljetun mallin periaatteiden alaisuudessa toimivat alat ja toisessa päässä 
olevilla aloilla vallitsevat täysin avoimen innovaation olosuhteet. Suljetun mallin olosuhteita 
ovat muun muassa ideoiden tuleminen sisältä, vähäinen työvoiman liikkuvuus, vähäinen 
riskipääoman määrä, vähäinen start-uppien määrä ja yliopistojen vähäinen merkitys. Avoimen 
innovaation ääripäässä olosuhteet ovat jotakuinkin päinvastaiset eli ideoita tulee paljon myös 
ulkoa, työvoima liikkuu, riskipääomaa ja start-uppeja on paljon ja yliopistot ovat tärkeitä.   
Monet toimialat elävät siirtymävaihetta suljetusta innovaatiosta avoimempaan. Esimerkkeinä 
muutoksessa elävistä toimialoista Chesbrough (2003) mainitsi auto-, bioteknologia-, lääke-, 
terveydenhoito-, tietokone-, ohjelmisto-, kommunikaatio-, pankki-, vakuutus-, 
kulutushyödyke- ja jopa sota-aseiden kommunikaatiosysteemien alan. Muutos tarkoittaa 
käytännössä sitä, että innovaatioiden painopiste on näillä aloilla siirtymässä pois suurimpien 
yritysten keskuslaboratorioilta ja jakautumassa myös start-uppeihin, yliopistoihin ja muihin 
ulkopuolisiin toimijoihin. 
Myöhemmän kirjallisuuden kritiikki Chesbrough:n avoimelle innovaatiolle 
Huizinghin (2010) mukaan avoin innovaatio esitetään usein vastakohdaksi suljetulle 
innovaatiolle, vaikka todellisuudessa monikaan yritys ei noudattanut täysin suljettua mallia, 
koska innovaatioympäristön kehitys pakotti avaamaan innovaatioprosesseja. Dahlanderin ja 
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Gannin (2010) mukaan relevanttia kehitystä laajemmassa innovaatioympäristössä on 
tapahtunut: 
- sosiaalisissa ja ekonomisissa muutoksissa työskentelymalleissa 
- lisääntyneessä työntekijöiden hajaantumisessa globalisaatiosta johtuen 
- malleissa ideoiden kaupankäyntiin 
- teknologioissa, jotka mahdollistavat maantieteellisestä paikasta riippumattoman 
yhteistyön 
Yleisesti on ihmetelty, miksi Chesbrough:n työ sai niin paljon huomiota. Huizinghin (2010) 
mukaan Chesbrough oli ensinnäkin se, joka tarkasteli yleistä kehitystä innovaation kannalta ja 
yhdisti eri tekijät yhden termin alle. Näin ilmiö sai kasvot, ja siitä seurannut tutkimus antoi 
sille vartalon (Huizingh 2010). Toiseksi, ajoitus oli loistava: avoin innovaatio sopi yhteen 
monien pinnalla olevien aiheiden, kuten ulkoistamisen, verkostoitumisen, yhteistyön, 
ydinosaamisen ja internetin kanssa. Kolmanneksi, Chesbrough:n työ tarjoaa runsaat 
mahdollisuudet laajenemiselle, esimerkkeinä yhdistäminen muiden teorioiden kanssa, 
avoimuuden mittaaminen ja tavat avoimuuden hyödyntämiselle. Viimeiseksi Chesbrough 
yhdisti ulkoisen tiedon hankkimisen ja oman sisäisen tiedon hyödyntämisen avoimen 
innovaation alle ja loi niille termit sisäänpäin suuntautuva ja ulospäin suuntautuva avoin 
innovaatio. 
Myös Gassman (2006) näkee avoimen innovaation jatkona muutokselle, joka on jo tapahtunut 
muilla johtamisen aloilla. Ulkoistaminen, ketteryys ja joustavuus olivat jo pakottaneet 
yritykset ajattelemaan uudelleen strategioitaan sekä prosessejaan muilla osa-alueilla ja 
kehittymään verkosto-organisaation suuntaan. 
Avoimuuden haittapuolista ei ole paljon kirjoitettu, vaikka ne voivat Dahlanderin ja Gannin 
(2010) mukaan olla merkittäviä. Avoimuus voi johtaa resurssien vuotamiseen muiden 
hyväksikäytettäviksi IPR:n ollessa hankalasti suojeltavaa ja innovaatioiden hyötyjen 
realisoimisen hankalaa. 
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3. AVOIMEN INNOVAATION 
TUTKIMUS JA KÄSITTEET 
3.1. Avoimen innovaation tutkimusalueet 
Avoin innovaatio on rikas konsepti ja sitä voi toteuttaa monella tavalla. Tässä kappaleessa 
käydään läpi eri näkökulmia avoimen innovaation tutkimukseen ja lopulta tutkimus sijoitetaan 
tutkimuskenttään.  
Huizingh (2010) jakaa avoimen innovaation konseptin kolmeen osioon: sisältöön, 
kontekstiriippuvaisuuteen ja prosessiin. Avoimen innovaation sisältöön liittyviksi 
tutkimuskohteiksi Huizingh (2010) esittää avoimuuden eri muotojen tutkimisen, sisään tai 
ulospäin suuntautuvan avoimen innovaation sekä avoimen innovaation vaikutuksen 
innovaatiotehokkuuteen. Kontekstiriippuvaisuuden kohdalla hän tekee jaon sisäisten ja 
ulkoisten kontekstien piirteiden välille. Prosessin hän jakaa avoimeen innovaatioon 
siirtymiseen sekä avoimen innovaation harjoittamiseen.  
Gassmannin ym. (2010) mukaan aluksi avointa innovaatiota tutkittiin lähinnä korkean 
teknologian yritysten ja innovaatiojohtamisen näkökulmasta ja tutkimukset keskittyivät 
lähinnä T&K-prosesseihin, mutta viime aikoina monet tutkimusalueet ovat kasvaneet ulos 
tästä perspektiivistä. Tänä päivänä avointa innovaatiota siteerataan myös strategian, yleisen 
johtamisen ja organisaatiokäyttäytymisen tutkimusaloilla. Gassmann ym. (2010) organisoivat 
tämänhetkiset tutkimussuunnat yhdeksän eri perspektiivin alle. Avointa innovaatiota voi 
tarkastella spatiaalisesta eli globalisaation näkökulmasta kuten myös rakenteen, käyttäjien, 
tavarantoimittajien, hyödyntämismahdollisuuksien(leveraging), prosessin, työkalujen, 
instituutioiden sekä kulttuurin näkökulmasta. Tutkijat tähdentävät, että lista on hyvin alustava; 
uusia perspektiivejä saattaa syntyä tai edellä mainitut saattavat yhdistyä. 
Gassmann ym. (2010) ovat analyysissaan tunnistaneet myös tarkempia tutkimustrendejä, joita 
on perspektiivien tapaan yhdeksän. Trendit ovat: 
1. toimialapenetraatio: pioneereista valtavirtaan 
2. T&K intensiivisyys: high-techistä low techiin 
3. koko: suurista yrityksistä pk-yrityksiin 
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4. prosessit: stage gate → “tiedustele ja opi” 
5. rakenne: erillisyydestä liittoutumiin 
6. yliopistot: norsunluutorneista tiedon välittäjiin 
7. prosessit: amatööreistä ammattilaisiin 
8. sisältö: tuotteista palveluihin 
9. IP: suojelusta vaihdettavaan hyödykkeeseen 
Tutkimuksen sijoittuminen tutkimuskenttään 
Tämä työ tutkii, miten suomalaiset, uutta tuotetta kehittävät korkean teknologian pienyritykset 
harjoittavat avoimen innovaation sisäänpäin suuntautuvia aktiviteetteja 
innovaatioprosesseissaan. Työ sijoittuu Huizinghin (2010) luokittelussa selkeästi prosesseihin 
ja nimenomaan avoimen innovaation harjoittamistapoihin. Itse avoimen innovaation sisällön 
puolelta keskitytään sisäänpäin suuntautuviin avoimen innovaation aktiviteetteihin. Myös 
Gassmannin ym. (2010) perspektiiveistä löytyy prosessiperspektiivi ja tarkennettuna ulkoa-
sisään-prosessi. Prosesseja, etenkin sisäänpäin suuntautuneita, on tutkittu ehkä eniten avoimen 
innovaation tutkimuksessa. Se, mikä tekee tutkimuksesta erityisen, on keskittyminen pk-
yrityksiin, joista tutkimusta on tehty vain vähän ja vielä tarkemmin pienyrityksiin, joihin 
erikoistuvaa tutkimusta on tehty vielä vähemmän, jos yhtään.  
3.2. Avoimen innovaation tutkimus pk-yritysten kontekstissa 
Pk-yritysten innovaatioprosessien heikkouksista ja vahvuuksista on tehty useita tutkimuksia 
(esim. Vossen 1998, Acs & Audretsch 1990). Yhteenvetona voitaisiin sanoa, että innovaatiota 
pk-yrityksissä pidättelee rahallisten resurssien puute, vähäiset mahdollisuudet rekrytoida 
erikoistuneita työntekijöitä ja pienet innovaatioportfoliot. Pienistä innovaatioportfolioista 
johtuen innovaatioihin liittyviä riskejä ei voida juuri hajauttaa. Leen ym. (2010) tutkimus 
korealaisista pk-yrityksistä tuotti samanlaisia tuloksia: yritykset näkivät heikkoutenaan 
puutteen työvoimasta, informaatiosta, infrastruktuurista ja rahallisista resursseista.  
Suurin osa tutkijoista ei epäile pk-yritysten kykyä tuottaa keksintöjä, mutta kyseenalaistaa 
niiden kyvyn kaupallistaa keksintönsä. Narula (2004) perustaa epäilynsä pk-yritysten kyvystä 
kaupallistaa keksintönsä sille, että monilla pk-yrityksillä ei monesti ole tuotantokapasiteettia, 
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markkinointikanavia tai globaaleja kontakteja esitellä tuotettaan tai palveluaan 
innovaatiomarkkinoille. 
Yksi tapa vastata pienuuden tuomiin haasteisiin on avoin innovaatio ja monet tutkimukset 
tukevatkin ajatusta, että avoin innovaatio voi antaa strategisia hyötyjä (Chesbrough & 
Crowther 2006, Chesbrough ym. 2006, Gassmann 2006, Laursen & Salter 2006, Lee ym. 
2010). Avoimen innovaation aktiviteetit voivat tarjota pääsyn puuttuvaan tietoon, vähentää 
kehityksen kustannuksia, tarjota mahdollisuuden riskien jakamiseen sekä parantaa 
tuotekehitysprosessia (Van de Vrande ym. 2009). Vaikka monet ovat sanoneet idean siitä, että 
myös pk-yritykset saavat etuja avoimen innovaation aktiviteeteista olevan kiinnostava 
(Bianchi ym. 2010, Chesbrough 2003, Chesbrough ym. 2006), vain pieni joukko aikaisempia 
tutkimuksia on käsitellyt avoimen innovaation roolia pk-yritysten kontekstissa. (Parida ym. 
2012)  
Avoimen innovaation tutkimus pk-yrityksissä on Leen ym. (2010) mukaan jäänyt vähäiseksi 
seuraavista syistä. Ensinnäkin, avointa innovaatiota on helpompi tutkia suurissa yrityksissä, 
koska pk-yrityksillä on huonommat mahdollisuudet päästä käsiksi ulkoisiin resursseihin ja 
vähemmän teknologioita, joilla tehdä kauppaa (Narula 2004). Toiseksi, Lee ym. (2010) 
esittävät mielenkiintoisen perustelun sanoessaan avointa innovaatiota tutkittavan pk-yritysten 
konteksissa vähemmän, koska pk-yritykset käyttävät ulkoisia innovaatiokanavia suuryrityksiä 
enemmän sekä pitävät liittoutumia ja verkostoja tapana lisätä teknologista kompetenssiaan. 
Näistä syistä johtuen innovaatiolla pk-yrityksissä on jo ulkoinen fokus, eikä avoimen 
innovaation konsepti siten ole niille uusi, toisin kuin enemmän sisäänpäin kääntyneille 
suuryrityksille. Kolmantena syynä Lee ym. (2010) mainitsevat pk-yritysten käyttävän ulkoisia 
lähteitä enemmän myöhemmissä innovaatioprosessin vaiheissa, etenkin 
kaupallistamisvaiheessa, kun taas avoimen innovaation tutkimus normaalisti keskittyy 
enemmän innovaatioprosessin alkuvaiheeseen ja teknologiainnovaatioon (Vanhaberkere & 
Cloodt 2006).     
Tutkimustuloksia 
Van de Vranden ym. (2009) mielestä pk-yritysten täytyy vahvasti luottaa verkostoihinsa 
löytääkseen puuttuvat resurssit, koska pienestä koostaan johtuen yrityksen omat rajat tulevat 
nopeasti vastaan. Tämän päivän monimutkaisessa ja lyhyiden tuote-elinkaarten maailmassa 
kyseinen verkostoituminen on yhä tärkeämpää kuin aikaisemmin. Edellä mainittujen 
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seikkojen vuoksi tutkijat uskovat avoimen innovaation käytäntöjen alkavan esiintyä 
suuryritysten lisäksi yhä enemmän myös pk-yrityksissä. Lichtenhalerin (2005) mukaan 
yritysten välinen yhteistyö on erityisen tärkeää pk-yrityksille, joilla on rajalliset toisiaan 
täydentävät resurssit ja jotka haluavat hyödyntää teknologiaansa ulkoisesti. Myös Bianchin 
ym. (2010) mukaan teknologia ja tuotteet ovat nykyään niin monimutkaisia, että alkaa olla 
vähemmän ja vähemmän mahdollista pienen yrityksen tehdä tuote- tai teknologiakehitystä 
kokonaan yksin. Kyseiseen tuotekehitykseen tarvittavan tiedon ja kompetenssin ollessa niin 
hajaantunutta yrityksiin ja instituutioihin, käy yhteistyö järkeen (Frishammar ym. 2011). 
Edwards ym. (2005) sanovat, että pk-yritysten joustavuus ja spesiaalisuus voivat kiihdyttää 
innovaatiota, mutta harvoilla pk-yrityksillä on kapasiteettia hallita koko innovaatioprosessia 
itse. Tämä rohkaisee yhteistyöhön muiden kanssa. Koska markkinat ovat tärkeässä osassa 
määrittämään menestynyttä innovaatiota (Rosenberg & Mowery 1978) ja menestynyt 
innovaatio seuraa menestynyttä kaupallistamista, pk-yritysten innovaatio voi hyötyä suuresti 
tuesta kaupallistamisvaiheessa (Lee ym. 2010). 
Vedoten muun muassa Narulan ym. (2004) väitteeseen siitä, että pk-yritysten haasteet eivät 
ole niinkään kyvyssä keksiä vaan keksintöjen kaupallistamisessa. Lee ym. (2010) 
ehdottavatkin, että pk-yritysten avoimesta innovaatiosta tehtävien mallien tulisi keskittyä 
enemmän innovaatioprosessin jälkimmäiseen osaan eli kaupallistamiseen kuin T&K:n. He 
haluavat myös tähdentää, että markkinoinnin täysi ulkoistaminen ei ole avointa innovaatiota, 
vaan avoin innovaatio tapahtuu kun kehittäjäyritys toimii markkinointivaiheessa 
vuorovaikutuksessa markkinointiin erikoistuneen toimijan kanssa antaen myös omaa 
panostaan esimerkiksi markkinoiden hyväksikäyttämisessä, markkinoiden testauksessa tai 
asiakastarpeiden analysoinnissa. Tieto voi kulkea myös toiseen suuntaan markkinaspesialistin 
omatessa kriittistä informaatiota markkinoiden tarpeista tai hyvin kehittyneistä 
markkinointikanavista ja toimiessa yhteistyössä tuotantoyrityksen kanssa. Arvokuvioiden 
tutkimus (value constellation) osoittaa, että innovaation avoimuus pätee myös 
kaupallistamisvaiheeseen (Vanhaverbeke & Cloodt 2006). Vaikka seikka on ollut tiedossa, 
sitä ei ole Leen ym. (2010) mukaan liitetty avoimeen innovaatioon laajemmassa kontekstissa. 
Pk-yritysten haasteita harjoittaa avointa innovaatiota on tutkittu aikaisemmassa 
kirjallisuudessa vähän. Chesbrough:n ja Crowtherin (2006) tutkimuksen mukaan  not-
invented-here(NIH)-syndrooma ja vähäinen sisäinen sitoutuminen olivat suurimpia avointa 
innovaatiota pidätteleviä tekijöitä. NIH-syndrooma todettiin merkittäväksi esteeksi ulkoisen 
tiedon hankkimiselle jo Katzin ja Allenin (1982) toimesta. Periaate pätee myös toiseen 
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suuntaan only-used-here(OUH)-syndrooman muodossa oman teknologian ulkoisen 
hyödyntämisen tapauksessa (Lichtenhaler ja Ernst 2006).  
Innovaatioyhteistyön tutkimuksen puolelta löytyy myös hyvin relevantteja tuloksia. Boschma 
(2005) tunnisti erilaisia läheisyyden muotoja, jotka ovat olennaisia tehokkaan yhteistyön 
kannalta. Näitä ovat kognitiiviset, organisaatiolliset, kulttuuriset ja institutionaaliset erot 
yhteistyökumppaneiden välillä. Muita aikaisemmassa tutkimuksessa esiin tulleita 
potentiaalisia esteitä ovat muun muassa liian vähäiset resurssit, “siivellä” meneminen ja 
ongelmat sopimuksien kanssa (Hoffman & Scholsser 2001, Mohr & Spekman 1994). Van de 
Vranden ym. (2009) tutkimuksessa pk-yritysten johdon havaitsemat esteet olivat hyvin 
sekalaisia, mutta suurin osa ongelmista liittyi organisaatioon ja kulttuuriin ulkoisten 
partnereiden kanssa toimiessa. Haasteita on pystytty ylittämään toimimalla lähialueen tai 
luotetuiksi tiedettyjen toimijoiden kanssa. 
Avoimuus 
Mitä avoimuus on? Avoimuus on hyvin tulkinnanvarainen konsepti ja eri tutkijat näkevät sen 
eri tavalla. Avoimuus ei ole binääristä luokittelua suljettujen ja avoimien yritysten välillä vaan 
avoimuus täytyy laittaa jatkumolle, joka kattaa avoimuuden eri asteet (Dahlander & Gann 
2010). Yleisesti on huomattu, että innovaatioprosessin toiset osat voivat olla avoimia, mutta 
toiset suljettuja (Chesbrough ym. 2006).   
Avoimuuden eri muotoja ovat pyrkineet luokittelemaan muun muassa Dahlander ja Gann 
(2010) sekä Elmqvist ym. (2009). Dahlander ja Gann (2010) jakavat avoimuuden sisäänpäin 
suuntautuviin prosesseihin lähteiden hyödyntämiseen(sourcing) ja hankkimiseen(acquiring) 
sekä ulospäin suuntautuviin prosesseihin paljastamiseen(revealing) ja myymiseen(selling).  
Elmqvist ym. (2009) yhdistävät innovaatioprosessin tapahtumapaikan ja yhteistyön laajuuden 
kaksiulotteiseksi malliksi avoimen innovaation vaihtoehdoista. Avoin innovaatio tuo 
mukanaan liikkumisen molemmissa ulottuvuuksissa yhtäaikaisesti, jolloin perinteiset 
johtamisen tavat joutuvat koetukselle. 
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KUVA 4. YHTEISTYÖN LAAJUUS (Elmqvist 2009, s. 341, kääntänyt SL) 
3.3. Avoimen innovaation harjoittamisen tutkimus pk-
yritysten kontekstissa 
Avoimen innovaation harjoittamista pk-yrityksissä on tutkittu ainakin kahdessa 
aikaisemmassa tutkimuksessa. Tämän tutkimuksen suurimpana innoittajana toimi van de 
Vranden ym. (2009) laaja kvantitatiivinen tutkimus, jonka yhtenä osana on avoimen 
innovaation harjoittamisen tutkiminen avoimen innovaation aktiviteettien avulla. Myös Parida 
ym. (2012) sanoivat saaneensa inspiraatiota van de Vranden ym. (2009) luomista 
aktiviteeteista ja tutkivat eri aktiviteettien harjoittamisen vaikutusta innovaatiotehokkuuteen.  
Van de Vranden ym. (2009) tutkimus 
Aineisto 
Van de Vrande ym. (2009) tutkivat avoimen innovaation ilmenemistä ja trendejä pk-yritysten 
kohdalla. Tutkimuksen aineisto koostuu 605 innovatiivisen alankomaalaisen pk-yrityksen 
survey-aineistosta. Identifioidakseen luotettavasti trendejä, valittiin yrityksiksi sellaisia, jotka 
harjoittavat systemaattista innovointia ja haastateltaviksi henkilöitä, jotka olivat 
työskennelleet yrityksessä pidempään. Kysely alkoi seulontakysymyksillä: ensin yritykset 
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osoittivat, että yritys on kehittänyt vähintään yhden innovaation viimeisen kolmen vuoden 
aikana. Innovaatio saattoi olla tuote-, prosessi-, organisaatio- tai markkinointi-innovaatio. 
Toiseksi kysyttiin, oliko yrityksissä luotu innovointistrategia. Kolmanneksi, vastaajien täytyi 
olla työskennellyt nykyisessä tehtävässään vähintään seitsemän vuotta. Tällä seulonnalla van 
de Vrande ym. (2009) pyrkivät varmistamaan kaikkien vastaajien edustavan pk-yritystä, jolla 
on systemaattiset innovaatiopyrkimykset sekä vastaajien olevan asemassa, josta he pystyivät 
riittävän hyvin arvioimaan miten innovaatioprosessit olivat muuttuneet viimeisen seitsemän 
vuoden aikana. 
Yritykset ovat siis vähintään seitsemän vuotta vanhoja sekä kooltaan 10-499 työntekijää. 
Pienet, alle kymmenen henkilöä sisältävät yritykset karsittiin, koska niiden ei ajateltu 
omaavan innovaatioaktiviteetteja - tai jos omaisivat, ne olisivat hyvin rajallisia. Pienten 
yritysten ei pääsääntöisesti uskottu läpäisevän seulontaa.  Aineiston yritykset on jaettu 
sektoreittain tuotantoon ja palveluihin, sekä kokoluokittain 10-99 ja 100-499 työntekijän 
yrityksiin.   
Tulokset ja johtopäätökset 
Tutkijoiden mukaan pk-yritykset harjoittavat laajasti avoimen innovaation käytäntöjä ja 
tekevät sitä enenevässä määrin. Avoin innovaatio ei siis rajoitu ainoastaan suuryrityksiin vaan 
ylettyy myös laajaan pk-yritysten joukkoon. Tutkimuksen aineistossa avoin innovaatio on 
jaettu kahteen osa-alueeseen: eksploitaatioon ja eksploraatioon. Ensiksi mainittu sisältää 
innovaatiokäytännöt, joilla organisoidaan tarkoituksellista tiedon siirtämistä ulos yrityksestä. 
Jälkimmäinen taasen sisältää tarkoitukselliset toiminnot tiedon siirtämiseksi sisään yritykseen. 
Van de Vranden ym. (2009) tulokset viittaavat siihen, että monet pk-yritykset pyrkivät 
hyödyntämään etenkin T&K:n ulkopuolella työskentelevien omien työntekijöiden aloitteita ja 
tietotaitoa. Teknologian eksploraation kohdalla selkeästi suurin osa pk-yrityksistä yritti jollain 
tavalla sisällyttää asiakkaat innovaatioprosesseihinsa seuraamalla heidän tekemiään 
modifikaatioita tuotteisiin ja sisällyttämällä heidät proaktiivisesti muun muassa 
markkinatutkimukseen. 
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KUVA 5. AVOIMEN INNOVAATION AKTIVITEETTIEN ESIINTYMISTIHEYS (van de 
Vrande ym. 2009, s. 429, kääntänyt SL) 
Jos katsotaan sisäänpäin suuntautuvia aktiviteettia eli teknologian eksploraatiota kuten Van de 
Vrande ym. (2009) asian ilmaisevat, vahvistaa tutkimus aikaisempia tuloksia siitä, että 
käyttäjäinnovaatio (von Hippel 2005) ja ulkoinen verkostoituminen uuden tai puuttuvan 
tiedon saamiseksi ovat yleisimpiä avoimen innovaation aktiviteetteja pk-yrityksille ja niitä 
harjoittavat lähes kaikki. T&K:n ulkoistamista ilmenee puolissa yrityksistä. Harvinaisemmiksi 
käytännöiksi havaittiin immateriaalioikeuksien sisäänlisensiointi sekä ulkoinen 
osallistuminen. Huomataan, että suositut käytännöt ovat informaaleja ja epämuodollisia, 
eivätkä vaadi suuria investointeja, kun sen sijaan harvinaiseksi osoittautuneet käytännöt 
vaativat rahallisia investointeja, muodollisia sopimuksia ja strukturoitua innovaatioportfoliota 
riskien hajauttamiseksi. Huomio on linjassa aikaisemman tutkimuksen kanssa (esim. Vossen 
1998). 
Teknologian eksploraatio
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Van de Vranden ym. (2009) tutkimus selvitti myös, onko avoimen innovaation harjoittaminen 
lisääntynyt seitsemän viimeisen vuoden aikana. Kuten taulukostakin on nähtävissä, vastaajat 
havaitsivat yksiselitteisesti trendin avoimen innovaation yleistymiseen ja lisääntyneeseen 
tiedon levitykseen. Innovaatio on siis avautumassa pk-yrityksissä. Huomio ei tule yllätyksenä, 
koska pk-yritysten rooli innovoinnissa on yhä merkityksellisempi, mutta niillä ei ole 
resursseja kehittää ja kaupallistaa innovaatioita yksin. Tästä syystä pienemmät yritykset 
kallistuvat tai ovat pakotettuja toimimaan muiden kanssa yhteistyössä. 
Van de Vranden ym. (2009) aineiston mukaan pk-yritysten motiivit harjoittaa avointa 
innovaatiota olivat pääasiassa markkinoihin liittyviä kuten asiakkaiden tehokas palvelu tai 
uusien markkinoiden avaaminen. Yleisemmän tason motiiveja olivat yrittäjyyden perusarvot 
kuten rahavirran ja kasvun säilyttäminen. Myös uuden tiedon hankinta ja 
innovaatioprosessien tehokkuus mainittiin usein, kun taas kulut tai kontrolli harvoin. 
Tutkijat löysivät selviä eroja eri kokoluokkien avoimen innovaation aktivieettien 
omaksumisessa. Keskikokoiset yritykset harjoittavat avointa innovaatiota pieniä yrityksiä 
enemmän. Suuremmilla yrityksillä on vaadittua skaalaa ja resursseja organisoida laajempaa 
avoimen innovaation aktiviteettien kirjoa ja verrattuna pieniin yrityksiin niiden voidaan 
ajatella olevan suurempia pankkeja tiedolle, jota voidaan tarkoituksella ulkoistaa. Tulokset 
osoittavat, että avoin innovaatio on kasvussa myös pienissä yrityksissä, mutta kasvu on 
nopeampaa keskisuurissa.   
Paridan ym. (2012) tutkimus 
Parida ym. (2012) tutkivat sisäänpäin suuntautuvaa avointa innovaatiota korkean teknologian 
pk-yrityksissä. Empiirisessä osuudessa tutkittiin neljän sisäänpäin suuntautuvan avoimen 
innovaation aktiviteetin vaikutusta pk-yritysten innovaatiotehokkuuteen. Tutkimus on 
kvantitatiivinen ja käyttää aineistonaan 252 korkean teknologian pk-yrityksen tietoja. 
Aineistona käytettiin ruotsalaisia yrityksiä, jotka ovat tekemisissä konsultointiin liittyvien 
tietojärjestelmien tai tietokoneohjelmistojen tuottamisen kanssa. Aineistossa ovat mukana alle 
250 työntekijän yritykset, kuitenkin siten, että suurin osa alle kahdeksan henkeä työllistävistä 
yrityksistä on karsittu. Näin tulokset kuvastavat pääasiassa yrityksiä, joissa työskentelee 8-
250 työntekijää. 
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Yksinkertaistaen voisi sanoa, että van de Vranden ym. (2009) tutkimus kysyy kysymyksen 
"mitä harjoitetaan?", tämä tutkimus kysymyksen "miten harjoitetaan?" ja Parida ym. (2012) 
kysymyksen "onko harjoittamisesta hyötyä?".  
Parida ym. (2012) kertovat myös saaneensa inspiraatiota van de Vranden ym. (2009) 
tutkimuksesta ja muodostaneensa käyttämänsä sisäänpäin suuntautuvat avoimen innovaation 
aktiviteetit tutkimuksen pohjalta. Parida ym. (2012) jakoivat aktiviteetit neljään osaan: 
teknologioiden tiedustelu, vertikaalinen teknologiayhteistyö, horisontaalinen 
teknologiayhteistyö ja ulkoisen teknologian hankkiminen. He tutkivat jokaisen aktiviteetin 
kohdalla, vaikuttaako aktiviteetin harjoittaminen positiivisesti pk-yritysten 
innovaatiotehokkuuteen ja onko se enemmän liitoksissa inkrementaaliin vai radikaaliin 
innovaatiotehokkuuteen. 
Tulokset osoittavat, että aktiviteettien harjoittaminen voi vaikuttaa positiivisesti pk-yritysten 
innovaatiotehokkuuteen. Jokainen aktiviteetti on yhteydessä vähintään yhteen 
innovaatiotehokkuuden aspektiin, eikä negatiivisia yhteyksiä löydetty. Parida ym. (2012) 
esittävät, että jos pk-yritykset pystyvät harjoittamaan teknologioiden tiedustelua, vertikaalista 
ja horisontaalista teknologiayhteistyötä sekä hankkia ulkopuolista teknologiaa, pystyvät he 
osittain ylittämään pienen kokonsa tuomia esteitä ja innovoimaan tehokkaammin kuin jos 
kaikki innovaatioaktiviteetit tehtäisiin yrityksen sisällä.  
Avoimen innovaation aktiviteetit pk-yrityksissä 
Tutkimus hakee vastausta kysymykseen “miten” sisäänpäin suuntautuvien avoimen 
innovaation aktiviteettien avulla. Sisäänpäin suuntautuva avoin innovaatio pitää sisällään ne 
aktiviteetit, joilla yritykset hankkivat uutta tietoa ja teknologiaa ulkopuolelta (van de Vrande 
ym. 2009).  
Työn lähtökohtaisina aktiviteetteina toimivat van de Vranden ym. (2009) käyttämät viisi 
aktiviteettia, jotka ovat: asiakkaiden hyödyntäminen, verkostoituminen, ulkopuolinen 
osallisuus, T&K-toiminnan ulkoistaminen ja immateriaalioikeuksien sisäänlisensoiminen. 
Van de Vrande ym. (2009) käsittelevät aktiviteetteja vain lyhyesti, joten niihin haetaan 
täydennystä Paridan ym. (2012) aktiviteeteista. He käyttivät hieman erilaista jakoa ja heillä oli 
käytössään seuraavat aktiviteetit: teknologioiden tiedustelu, vertikaalinen teknologiayhteistyö, 
horisontaalinen teknologiayhteistyö ja ulkoisen teknologian hankkiminen. Täysin uutena van 
de Vranden ym. (2009) viisikkoon verrattuna on käytetty teknologioiden tiedustelu -
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aktiviteettia. Ulkoisen teknologian hankkiminen sen sijaan menee päällekkäin van de Vranden 
ym. (2009) immateriaalioikeuksien sisään lisensoimisen kanssa, joten ne yhdistetään saman 
aktiviteetin alle. Vertikaalisen teknologiayhteistyön alaspäin suuntautuva osuus tarkoittaa 
samaa asiakkaiden hyödyntämisen kanssa. Horisontaalisesta teknologiayhteistyöstä sekä 
vertikaalisen teknologianyhteistyön ylöspäin suuntautuvasta eli esimerkiksi 
tavarantoimittajien kanssa tehty yhteistyö yhdistetään saman, “yhteistyö sidosryhmien 
kanssa”-aktiviteetin alle. Kun van de Vranden ym. (2009) ja Paridan ym. (2012) käyttämät 
aktiviteetit on yhdistetty, jää jäljelle seitsemän aktiviteettia: 
1. Asiakkaiden hyödyntäminen 
2. Verkostoituminen 
3. Yhteistyö sidosryhmien kanssa 
4. T&K-toiminnan ulkoistaminen 
5. Ulkopuolelle sijoittaminen 
6. Ulkoisen teknologian hankkiminen 
7. Teknologioiden tiedustelu 
1. Asiakkaiden hyödyntäminen 
Ennen tuotteet tai palvelut tuotiin markkinoille vasta, kun niiden ajateltiin olevan varmasti 
valmiita. Mentaliteettina oli: “Tiedämme mitä he haluavat ja he odottavat kunnes sanomme 
sen olevan valmis.” Avoimen innovaation yritykset sen sijaan kutsuvat asiakkaan mukaan 
innovaatioprosessiin partneriksi ja osatuottajaksi: “Tässä joitain ajatuksiamme ja tuote joka 
käyttää niitä. Miten voitte käyttää sitä hyödyksi? Miten voimme auttaa saadaksenne siitä 
enemmän irti?” (Chesbrough 2003) 
Sisällytän asiakkaiden hyödyntäminen -aktiviteetin alle kaiken vertikaalisen alaspäin 
suuntautuvan yhteistyön, eli yhteistyön koko jakeluketjun kanssa, aina loppukäyttäjään asti. 
Von Hippel (2005) on tutkinut paljon käyttäjien osallistumista innovaatioprosessiin ja hänen 
mukaan tietokoneiden ja kommunikaatioapuvälineiden nopean kehityksen ansiosta käyttäjiä 
pidetään yhä tärkeämpinä innovaation tuottajina, eikä pelkästään passiivisina käyttäjinä kuten 
ennen. Myös Gassmann (2006) on tunnustanut asiakkaiden tärkeyden sisäisen 
innovaatioprosessin apuna. Asiakkaat saattavat esimerkiksi tehdä tuotteisiin parannuksia tai 
31 
 
korjauksia, joita toimittajat eivät ole huomanneet tehdä. Asiakkaiden ideoita ja innovaatioita 
voidaan hyödyntää ennakoivalla markkinatutkimuksella tai luomalla työkaluja 
mahdollistamaan erilaisia kokeiluja. Von Hippel (2005) kannustaa myös rakentamaan 
asiakkaiden ideoihin perustuvia tuotteita ja arvioimaan niitä. Parida ym. (2012) painottavat 
asiakkaiden hyödyntämistä myös innovaatioprosessin aikaisessa vaiheessa. Ragatzin ym. 
(2002) mukaan tämä pienentää huomattavasti kehitysvaiheen riskejä sekä parantaa 
mahdollisuutta menestyä. 
2. Verkostoituminen 
Toinen tärkeä ja jatkuvasti avoimeen innovaatioon yhdistetty aktiviteetti on verkostoituminen 
(Chesbrough ym. 2006). Verkostoituminen pitää sisällään kaikki aktiviteetit, joilla pyritään 
hankkimaan ja ylläpitämään kontakteja ulkoisiin sosiaalisen pääoman lähteisiin, niin 
yksilöihin kuin yrityksiin (van de Vrande ym. 2009). Aktiviteetit voivat olla virallisia 
yhteistyöprojekteja tai epävirallisempaa yhteydenpitoa. Hyvän verkoston suurimpana etuna 
pidetään mahdollisuutta täyttää nopeasti tietotarpeet, joita yritys ei pysty itse täyttämään. 
Ilman verkostoa yritys joutuisi käyttämään aikaa ja rahaa kehittääkseen tarvittavan tiedon 
sisäisesti tai vaihtoehtoisesti etsimään sopivan palveluntarjoajan ja sopimaan ehdoista heidän 
kanssaan. 
3. Yhteistyö sidosryhmien kanssa 
Verkostot saattavat usein kehittyä laajamittaisemmaksi yhteistyöksi kuten T&K-allianssiksi. 
Sidosryhmiin sisällytetään kaikki jakeluketjun ulkopuoliset, horisontaaliset 
yhteistyökumppanit kuten tavarantoimittajat, palveluntarjoajat, kilpailijat sekä muut yritykset, 
joiden kanssa syystä tai toisesta ollaan tekemisissä. Gomes-Casseresin (1997) mukaan 
kyseisistä alliansseista on tullut suosittu tapa hankkia teknologisia kykyjä varsinkin yritysten 
kesken, jotka eivät kilpaile toisiaan vastaan. Etenkin pk-yritykset saattavat pitää 
houkuttelevana riskejä ja kuluja jakavia yhteistyökuvioita, koska ne resurssien niukkuuden 
vuoksi eivät voi pitää yllä monialaisia T&K-yksiköitä kuten suuryritykset tekevät. Allianssit 
kilpailijoiden kanssa saattavat olla monimutkaisia ja riskialttiita, mutta jos yhteiset tavoitteet 
saadaan määritettyä, hyödyt voivat olla merkittäviä (Lee ym. 2010 ja Lichtenhaler 2005). 
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4. T&K-toiminnan ulkoistaminen 
Toinen mahdollisuus pk-yrityksille saavuttaa monipuolista osaamista pienillä resursseilla on 
ostaa sitä ulkopuolelta vain tarvittava määrä. Verrattuna yhteistyöhön sidosryhmien kanssa, 
jossa pyritään molemminpuoliseen hyötyyn, T&K-toiminnan ulkoistaminen tarkoittaa 
ulkopuolelta ostettua työvoimaa tai projektia. Useissa tapauksissa samaa erikoisosaamista 
tullaan tarvitsemaan myös uudestaan ja hyvin sujuneet projektit muuttuvat pidempiaikaiseksi 
suhteiksi. Ulkopuolisten osaajien hyödyntäminen innovaatioprosessissa onkin tullut yhä 
tärkeämmäksi. Prencipe (2000) sanoi jo yli kymmenen vuotta sitten jopa avainasemassa 
olevan tiedon tuomisen ulkopuolelta olevan täysin hyväksyttävää uudessa avoimemmassa 
maailmassa. 
5. Ulkopuolelle sijoittaminen 
Ulkopuolelle sijoittamisella sisäänpäin suuntautuvana aktiviteettina van de Vrande ym. (2009) 
viittaavat sijoittamiseen start-uppeihin tai jo olemassa oleviin ulkopuolisiin yrityksiin, jonka 
tavoitteena on päästä käsiksi teknologiaan tai saavuttaa muita etuja. Sijoitukset parantavat 
mahdollisuuksia yhteistyöhön, jos kohdeyritys menestyy (Van de Vrande ym. 2096).  
6. Ulkoisen teknologian hankkiminen 
Yritykset voivat hankkia ulkopuolelta immateriaalioikeuksia ostamalla tai lisensioimalla 
patentteja, tekijänoikeuksia tai tavaramerkkejä ja tällä tavoin hyötyä ulkopuolisista 
innovaatiomahdollisuuksista (Chesbrough 2006). Haasteena teknologian siirrossa on se, että 
teknologiaan liittyy usein suuri määrä hiljaista tietoa, jonka siirtäminen ei käy yhtä helposti 
(Vanhaberkere ym. 2002).   
7. Teknologioiden tiedustelu 
Paridan ym. (2012) käyttämä aktiviteetti, teknologioiden tiedustelu, tuo aivan uuden 
aktiviteetin van de Vranden ym. (2009) viisikon rinnalle. Sillä tarkoitetaan systemaattista 
sisäistä etsintää tai skannausta, jolla käsitellään ja tarkkaillaan teknologiatrendejä tavoitteena 
havaita mahdollisuuksia tai uhkia (Bianchi ym. 2010, Katila 2002, Laursen & Salter 2006, 
Lichtenthaler 2007). Tiedustelun tarkoituksena ei ole kerätä suurta määrää aineistoa vaan 
enemmänkin luoda kokonaisvaltaista näkemystä ympäristön muutoksista (Van Wyk 1997). 
Lichtenhalerin (2007) mukaan useille yrityksille asianmukaisen tietämyksen luominen 
teknologista trendeistä ei ole helppoa. Jatkuva ajan hermoilla oleminen parantaa 
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mahdollisuuksia havaita uusia ratkaisuja ensimmäisenä ja hyödyntää niin sanottua 
ensimmäisen liikkujan etua (first mover advantage) (Cohen & Levinthal 1990). Frishammar ja 
Hörte (2005) mainitsevat teknologiatiedustelun saattavan aiheuttaa myös negatiivisia 
vaikutuksia nimenomaan pk-yrityksille, koska niiden resurssit eivät riitä useiden ideoiden 
yhtäaikaiseen hallintaan. Parida ym. (2012) pitävät teknologioiden tiedustelua kaiken 
kaikkiaan potentiaalisena innovaatiotehokkuutta parantavana aktiviteettina. 
Uuden tuotteen kehittämisprosessi 
Vaikka tutkimuksessa ei tarkemmin eritellä uuden tuotteen kehittämisprosessin eri vaiheita, 
esitellään tässä yksi esimerkkimalli prosessista.  
 
KUVA 6. UUDEN TUOTTEEN KEHITTÄMISPROSESSI (Kotler & Armstrong 2012, s. 
285, kääntänyt SL) 
 
Kotlerin ja Armstrongin (2012) mallissa vaiheita on eritelty jopa kahdeksan ja etenkin idean 
luomisen ja tuotekehityksen välille on eritelty useita vaiheita. Prosessin voi tiivistää neljään 
vaiheeseen, jossa idean arviointi, konseptointi ja testaus, markkinointistrategia sekä 
liiketoiminta-analyysi on yhdistetty yhdeksi vaiheeksi. Testimarkkinointi on liitetty 
kaupallistamiseen. 
 
 
KUVA 7. TIIVISTETTY UUDEN TUOTTEEN KEHITTÄMISPROSESSI 
Nämä neljä vaihetta ovat vaiheet, joihin epäsuorasti viitataan empirian analyysiosuudessa. 
Vaiheita ei lähdetä erittelemään systemaattisesti, koska muutkaan tutkimukset eivät käytä 
Idean luominen
Markkinointi-
strategia 
Konseptointi 
ja testaus 
Idean 
arviointi
Liiketoiminta-
analyysi Tuotekehitys 
Testi-
markkinointi 
Kaupallis-
taminen
Idean luominen
Kaupallista-
minen 
Tuotekehitys 
Potentiaalin 
selvitys ja 
konseptointi
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tarkkoja malleja ja siten vaiheet ovat tulkinnanvaraisia. Esimerkiksi Lee ym. (2010) puhuvat 
“innovaatioprosessin myöhemmistä vaiheista” joilla he ilmeisesti viittaavat kaikkiin idean 
luomisen ja ehkä idean arvioinnin jälkeisiin vaiheisiin. Lee ym. (2010) käyttävät myös termiä 
“kaupallistaminen” määrittelemättä sitä sen tarkemmin. Kaupallistamiseksi voi käsittää 
valmiin tuotteen kaupallistamisen lisäksi myös idean luomisen ja tuotekehityksen välillä 
olevat kaupalliset selvitykset kuten markkinointistrategian sekä liiketoiminta-analyysin. 
Tutkimuksessa pyritään erottamaan nämä selvitysvaiheet varsinaisesta valmiin tuotteen 
kaupallistamisesta. 
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4. METODOLOGIA, AINEISTO JA 
ANALYYSITAPA 
4.1. Tutkimuksellinen lähestymistapa 
Tapaustutkimus 
Van de Vranden ym. (2009) laajan kvantitatiivisen kyselytutkimuksen yhtenä osana oli 
selvittää eri avoimen innovaation aktiviteettien esiintyvyyttä pk-yrityksissä. Haastateltavilta 
kysyttiin jokaisen aktiviteetin kohdalla kysymys: “oletteko harjoittaneet aktiviteettia 
viimeisen kolmen vuoden aikana”. Tulokseksi saatiin esiintyvyysprosentit eri aktiviteeteille. 
Tulos on siis sama, riippumatta siitä, miten tai kuinka usein ja laajalti aktiviteetteja on 
harjoitettu. Näihin kysymyksiin vastatakseen on yrityksiä tutkittava tarkemmin. Yritysten 
tutkimiseen rajatussa kontekstissa soveltuu erinomaisesti tapaustutkimus. 
Yin (2003) sanoo tapaustutkimuksen olevan parhaimmillaan kun yritämme ymmärtää 
monimutkaista asiaa tai laajentaa tai tuoda jotain lisää jo olemassa olevaan tutkimustietoon. 
Tapaustutkimukset painottavat yksityiskohtaista kontekstuaalista analyysia rajatusta määrästä 
tapahtumia tai olosuhteita. Tutkijat ovat käyttäneet tapaustutkimusmenetelmää vuosien ajan 
eri koulukunnissa. Varsinkin sosiaaliset tieteet ovat käyttäneet tapaustutkimusta laajalti 
tutkiessaan ajankohtaisia todellisen elämän tilanteita ja tuottaessaan pohjaa ideoiden 
hyödyntämiselle ja metodien laajentamiselle. Tapaustutkimus toimii siis usein edelläkävijänä 
ja luo ideoita jatkotutkimukselle. Tapaustutkimuksen keskeisin elementti on nimensä 
mukaisesti tapauksen tai tapausten rakentaminen. Tämä tarkoittaa sitä, että 
tutkimuskysymykset liittyvät aina tapauksen ymmärtämiseen ja ratkaisemiseen: mistä 
tapauksessa on kyse ja mitä voimme siitä oppia. Tapausta tutkitaan yleensä jossain tietyssä 
kontekstissa. Kontekstit voivat olla esimerkiksi historiallisia, taloudellisia, teknologisia, 
sosiaalisia tai kulttuurisia. (Yin 2003) 
Yin määrittelee tapaustutkimuksen empiiriseksi tiedusteluksi, joka tutkii ajankohtaista ilmiötä 
sen oikean elämän kontekstissa; kun sen rajat ilmiön ja kontekstin välillä eivät ole selvästi 
nähtävissä; ja jossa käytetään useita todistelähteitä (Yin 2003). Creswell (1998) määrittelee 
tapaustutkimuksen rajatun systeemin tutkiskeluksi. Rajattu systeemi voidaan määritellä ajan 
ja paikan kuten tapahtuman, aktiviteetin, yksilön tai ryhmän mukaan. Hän lisää, että 
tapaustutkimus kerää ajan mittaan yksityiskohtaista, syvällistä ja kontekstirikasta aineistoa 
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useista informaatiolähteistä. Myös Yin (2003) korostaa tapauksen rajojen tärkeyttä ja 
varoittaa, että tutkijan tulisi välttää tapauksia, joille on hankala luoda alkua tai loppua. Tellis 
(1997) on samoilla linjoilla sanoessaan tapaustutkimusten tavoitteiden olevan 
yksityiskohtaisen ja holistisen tiedon tuottaminen, joka perustuu usean kontekstirikkaan 
tapauksen analyysiin. 
Tässä tutkimuksessa rajattuina systeemeinä toimivat tapausyritys. Tapauksiksi valitut 
yritykset ovat olleet mukana Innovation Mill -hankkeessa, jossa ne ovat hakeneet tukea 
tuotteensa kehitykseen ja kaupallistamiseen. Tapausten rajat määritellään kyseisen tuotteen 
innovaatioprosessin mukaan: tapaus alkaa idean synnystä ja päättyy päivään, jolloin aineisto 
kerätään haastattelemalla. Konteksti, jossa tapauksia tutkitaan, on avoimen innovaation 
harjoittaminen.    
Tapaustutkimus oli selkeä valinta lähestymistavaksi, koska tutkija kokee käytännön esimerkit 
mielekkäimmäksi ja antavimmiksi tavoiksi käsitellä avoimen innovaation monimutkaista 
konseptia niin itselleen kuin lukijalle. Tutkija uskoo mielekkäimmän tutkimustavan tuottavan 
myös parhaimman tuloksen. 
Avoimen innovaation tutkimuskentällä käytetyissä tutkimusmenetelmien voimasuhteissa on 
tapahtunut aikojen kuluessa selkeä muutos. Alkuvaiheessa, kuten usein on tapana, kenttää 
hallitsivat tapaustutkimukset. 2000-luvun lopussa päätään nostivat määrälliset suurien 
aineistojen tutkimukset, jotka nyt vaikuttavat saaneen merkittävän jalansijan tutkimuskentällä 
(esim. van de Vrande 2009, Bianchi ym. 2010). Vaikka avoin innovaatio on kaikkea muuta 
kuin ratkaistu käsite, alkuvaiheen tutkiskelevat tapaustutkimukset ovat varmasti pitkälti tehty. 
Määrälliset tutkimukset testaavat paraikaa tapaustutkimusten luomia hypoteeseja ja pyrkivät 
yleistyksiin. Seuraavan aallon tapaustutkimuksilta odotetaan nyt jotain uutta - puhutaan toisen 
vaiheen tapaustutkimuksista. Huizingh (2010) ehdottaa fasilitaatiota toiseen suuntaan ja 
toivoo tehtyjen määrällisten tutkimusten synnyttävän uusia tapaustutkimuksia. Hän ehdottaa, 
että toisen vaiheen tapaustutkimukset jatkaisivat määrällisten tutkimusten tuloksista ja 
selvittäisivät, missä määrin tulokset ovat kontekstiriippuvaisia. Myös tämä tutkimus on hyvä 
esimerkki määrällisen tutkimuksen innoittamasta tapaustutkimuksesta ja tulosten 
kontekstiriippuvaisuuden tarkastelusta.  
Yin (2003) sanoo esimerkillisen tapaustutkimuksen määrittämisen olevan hankalaa, mutta 
mainitsee kuitenkin viisi hyvän tapaustutkimuksen piirrettä. Ensiksi, tapaustutkimuksen on 
oltava merkittävä -  tapaus tai tapaukset ovat epätavallisia ja herättävät yleistä kiinnostusta tai 
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käsiteltävät asiat ovat kansallisesti tärkeitä joko teoreettisesti tai käytännöllisesti. Toiseksi, 
tapaustutkimuksen täytyy olla valmis ja tuntua valmiilta. Kolmanneksi, tapaustutkimuksen 
täytyy punnita myös vaihtoehtoisia näkökulmia. Neljänneksi, tapaustutkimuksen täytyy 
esittää riittävästi todisteita. Viidenneksi, tapaustutkimuksen täytyy vetää lukijaa puoleensa. 
Intensiivinen ja ekstensiivinen tapaustutkimus 
Harre (1979) loi jaottelun ekstensiivisen ja intensiivisen tapaustutkimuksen välille. 
Intensiivinen tapaustutkimus pitää tapauksia uniikkeina yksilöinä ja pyrkii ymmärtämään niitä 
sisältäpäin. Tarkoituksena on luoda runsas, holistinen ja hyvin kontekstirikas kuvaus. 
Ekstensiivinen tapaustutkimus sen sijaan vertailee useita tapauksia pyrkien testaamaan tai 
luomaan yleistettäviä teoreettisia rakenteita. Hieman yleistäen voisi sanoa, että intensiivinen 
tapaustutkimus noudattaa vahvasti laadullisen tutkimuksen perinteitä, kun taas ekstensiivinen 
pitää selkeästi sisällään määrällisen tutkimuksen piirteitä.   
Tätä tutkimus on enemmän intensiivinen, mutta myös ekstensiivisen tyylin piirteitä on 
havaittavissa. Raja näiden kahden välillä on häilyvä ja on tutkimus ei pyri noudattamaan 
absoluuttisesti kumpaakaan tyyliä. Intensiivinen tutkimus tutkii mahdollisimman 
monipuolisesti yhtä tai muutamaa tapausta, kun taas ekstensiivinen käyttää useampia 
tapauksia etsien toistuvia tai yhdistäviä tekijöitä. Tutkimuksessa ei suinkaan pyritä etsimään 
toistuvia malleja tai yhdistäviä tekijöitä kuten ekstensiivisessä tutkimuksessa vaan 
ennemminkin tuomaan vertailun avulla esille tapausten eroja. Ilman vertailua asioiden 
yksityiskohtien selittäminen ja erojen esille tuominen on hankalaa, koska käytössä ei ole juuri 
ollenkaan mittareita.  
Intensiivinen tutkimus menee ekstensiivistä tutkimusta syvemmälle tapauksiin ottaen 
enemmän kontekstin huomioon. Kuvaus pyritään luomaan sisältäpäin, tavoitteena ymmärtää 
osallisten ihmisten perspektiivejä sekä myös kulttuurisia merkityksiä. Ekstensiivinen tutkimus 
ei katso yhtä syvälle vaan tapaukset nähdään instrumentteina tietyn ilmiön tutkimuksessa ja 
uusien teoreettisten ehdotusten luomisessa, joita voidaan sitten testata ja yleistää muihin 
liiketoiminnallisiin konteksteihin tai teorioihin. Tältä kantilta katsottuna tutkimus kallistuu 
selvästi intensiiviseksi. Tutkimuksessa käydään läpi, miten avoimuus yrityksissä ilmenee ja 
tapaukset pyritään viemään kontekstiin, jotta saataisiin selville syitä toiminnan taustalla. 
Tutkimuksessa on jo tähän mennessä huomattu, että syyt juontavat juurensa ihmisiin yritysten 
taustalla - heidän menneisyyteensä ja näkemyksiinsä. 
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Erikssonin ja Kovalaisen kirja (2008) sanoo intensiivisen tutkimuksen olevan kiinnostunut 
enemmän tapauksesta kuin teorian antamista oletuksista. Ekstensiivisessä tutkimuksessa 
kiinnostuksen kohteena ovat teoriat. Tämä tutkimus on kiinnostunut molemmista ja pyrkii 
yhdistämään tapausten omalaatuisuuden yleisiin teorioihin. Tapaukset toimivat lähtökohtina, 
mutta kiinnostuksen kohteena on myös teorioiden näkökulma eli se, miten teoriat pätevät 
tapausten kohdalla ja miten eivät. Vaikka intensiivistä ja ekstensiivistä tapaustutkimusta on 
esitelty ääripäinä, täytyy muistaa, etteivät kaikki intensiiviset tapaustutkimukset ole 
kiinnostuneita tapauksen sisäisestä toiminnasta, eikä niillä kaikilla ole pääfokus jossain 
tietyssä ilmiössä tai toiseksi, että kaikki monen tapauksen tutkimukset pyrkisivät teorian 
testaamiseen (Eriksson & Kovalainen 2008). 
4.2. Aineisto ja sen kerääminen 
Innovation mill 
Tutkimuksen aineisto hankitaan haastattelemalla kolmea Innovation Mill -hankkeessa mukana 
olevaa yritystä. Hankkeessa hyödynnettiin Nokian käyttämättömiä ideoita ja teknologioita 
siirtämällä ne start-upeille, kasvuyrityksille tai vakiintuneille pk-yrityksille pyrkimyksenä 
luoda uusia tuotteita tai palveluita. Technopolis auttaa yrityksiä ideoiden etsinnässä, 
yritysidean kehittämisessä sekä rahoituksen anomisessa Tekesiltä. Haastateltavat yritykset 
valittiin Innovation Mill -hankkeesta, koska yritysten ajateltiin olevan kasvuhakuisia ja siten 
harjoittavan laajalti avointa innovaatiota. Hanke oli myös tutkijalle entuudestaan tuttu, joten 
taustatietoa oli valmiina ja haastatteluja yritysten kanssa oli helppo järjestää.   
Ensimmäinen haastattelu, C2 Smartlight, pidettiin jo aikaisessa vaiheessa ja se toimi niin 
sanottuna pilottihaastatteluna, jossa haluttiin testata suunnitelmai. Haastattelu meni hyvin ja 
pian kaksi uutta haastattelua eri yrityksiin oli sovittu.  
Tapausten valinta 
Yritysten valintaan vaikuttivat Innovation Mill -hankkeen Tekesin yhteyshenkilön Juha 
Tanskasen suositukset sekä käytännöllisistä syistä haastateltavien maantieteellinen sijainti. 
Koska tapauksia on vain kolme, haluttiin niiden olevan mahdollisimman erilaisia, jotta 
analyysista tulisi monipuolinen.  
Tapauksiksi valikoituivat älykkäitä valonohjausratkaisuja tuottava C2 Smartlight, urheilun 
seurannan mobiilisovellus Sports-Tracker sekä korkealaatuisia elektroniikkatuotteita 
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valmistava Quha. Yritykset ovat kaikki melko nuoria, mutta silti eri kehitysvaiheissa. C2 
Smartlight aloitti valonohjausratkaisujen kehittelemisen vuoden 2006 tienoilla ja oman 
järjestelmän kehityksen Innovation Millin ensimmäisessä hankkeessa vuonna 2009. Sports-
Trackerin kehittely alkoi Nokialla vuonna 2004, julkaistiin vuonna 2007 ja sai jatkoa spin-
offin muodossa Innovation Mill -hankkeessa vuonna 2009. Quha sen sijaan perustettiin vasta 
vuonna 2012, jolloin se lähti mukaan Innovation Mill 2:een. C2 Smartlightista haastateltiin 
toimitusjohtajaa Mauri Haapasaarta, Sports-Trackeristä perustajajäsentä Jussi Kaasista ja 
Quhasta molempia osakkaita yhtä aikaa: toimitusjohtajaa Jussi Kujanpäätä sekä 
markkinointijohtajaa Petri Latva-Raskua. 
Tapausten määrä 
Kolmeen tapaukseen päädyttiin, koska sen ajateltiin olevan turvallinen kompromissiratkaisu. 
Tutkija ei luonnollisesti koe vielä olevansa erityisen kokenut tutkijana, eikä omaavansa 
tarpeeksi näkemystä valitakseen vain yhtä tai toisessa ääripäässä esimerkiksi kymmentä 
tapausta. Toiseksi, tutkija ei koe vielä olevansa asiantuntija avoimen innovaation saralla, ja 
tästä johtuen pelkäsi vain yhden tapauksen tutkimisen antavan liian suppean ja yksipuolisen 
kuvan aiheesta. Tapauksiin haluttiin kuitenkin mennä syvälle, eikä tyytyä vain 
pintaraapaisuun, joten tapausten määräksi muotoutui kohtalaisen vähäinen kolme. 
Kolmanneksi, vaikka haluttiin tehdä syvällistä tapaustutkimusta, haluttiin mukaan myös 
yritysten välistä vertailua, joten tapauksia valittiin useampi kuin yksi tai kaksi.  
Aikana, jolloin lähes kaikki tapaustutkijat tutkivat vain yhtä asetelmaa, Glaser ja Strauss 
(1967) argumentoivat useamman tapauksen tuomista eduista. He sanoivat useamman 
tapauksen käyttämisen lisäävän tutkimuksen ulottuvuutta ja tuomalla siten lisää vapautta. 
Tapausten määrän kasvattamisella voi saavuttaa lisää yleistettävyyttä sekä selittävyyttä. 
Tutkimuksen kolme tapausta eivät tuo vielä paljoa lisää yleistettävyyteen, eikä se ole 
tutkimuksen tarkoituskaan. Sen sijaan mahdollisuudet selittää avoimen innovaation 
ilmenemistä esimerkiksi olemassa olevien teorioiden avulla kolminkertaistuu, jos verrataan 
tilanteeseen, jossa käytettäisiin vain yhtä tapausta. (Miles & Huberman 1984)    
Selitysvoimaedun lisäksi kolmen tapauksen tuoman vertailumahdollisuuden uskotaan olevan 
hyvä keino kuvailla tapausten yksityiskohtia. Jos tutkittaisiin vain yhtä tapausta, ilmiöiden 
suuruusluokkia olisi vaikeampi hahmottaa kun ei olisi mitään kiinnekohtaa, johon niitä 
verrata. Sen sijaan nyt, kun kolmea tapausta voidaan vertailla, lukijan on helpompi hahmottaa, 
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mitkä asiat ovat millekin tapaukselle tärkeitä ja mitkä eivät. Vertailun avulla yksittäisen 
tapauksen kokonaisuuden ymmärtäminen on helpompaa. 
Puolistrukturoitu haastattelu  
Haastattelu oli luonnollinen valinta menetelmäksi työn aineiston keruuseen. Kun 
tarkoituksena on päästä sisään tapausyrityksen maailmaan, yrittäjän tai toimitusjohtajan 
haastattelu lienee ainut järkevä tapa saavuttaa ymmärrys lyhyessä ajassa. Erilaiset 
seurantamenetelmät voisivat myös toimia, mutta vaatisivat liikaa aikaa ja resursseja tähän 
tutkimukseen.    
Haastattelussa haastateltavaa pyydettiin kertomaan yrityksen tarina sen synnystä tähän 
päivään. Jokaisella tapausyrityksellä on yksi selkeä päätuote, jonka kautta koko tapausta 
tutkitaan ja tarinaa viedään eteenpäin. Matkan varrella keskusteltiin esiin nousseista 
mielenkiintoisista teemoista. Haastattelu on puolistrukturoitu, koska haastattelijalla ja 
haastateltavilla oli käytössään paperi, johon oli listattu esimerkkiaihepiirejä ja -kysymyksiä. 
Ilman tätä aspektia haastattelua olisi voinut kutsua avoimeksi. Tutkija oli tässä vaiheessa 
tutustunut aihepiiriin, mutta kirjallisuus sanoo puolistrukturoidunkin haastattelun vaativan 
haastattelijalta taitoa (mm. Eriksson & Kovalainen 2008). Siten puolistrukturoitu 
lähestymistava tuli valituksi avoimen sijaan yksinkertaisesti siitä syystä, ettei tutkija luottanut 
tarpeeksi omaan tietämykseensä aiheesta. Struktuurin avulla haluttiin varmistaa, että tietoa 
saadaan mahdollisimman paljon yhdellä kertaa, koska yrittäjät ovat kiireisiä ja siten 
jälkeenpäin asiaan palaaminen on hankalaa. Haastattelut pidettiin mahdollisimman kattavina, 
jotta niitä voitaisiin käyttää hyväksi, vaikka tutkimuskysymys hieman muokkautuisikin 
haastattelujen jälkeen.     
4.3. Aineiston analyysitapa 
Haastatteluaineistoa analysoitiin laadullisesti. Laadulliseen aineistonanalyysin voi jakaa 
deduktiiviseen ja induktiiviseen lähestymistapaan. Deduktiivinen tapa perustuu ennalta 
määriteltyihin teoreettisiin ehdotuksiin kun taas induktiivisessa analyysissa teemat, kategoriat 
ja aktiviteetit rakennetaan tapauslähtöisesti. Tarkoituksena oli ensin tehdä induktiivista 
analyysia, mutta työn edetessä fokuksen huomattiin siirtyvön enemmän ja enemmän van de 
Vranden ym. (2009) määrittelemiin pk-yritysten avoimen innovaation harjoittamisen 
aktiviteetteihin. Täten päätettiin keskittyö aktiviteetteihin ja tehdä analyysia deduktiivisesti 
hieman modifioidun van de Vranden ym. (2009) mallin avulla. Yin (2003) sanoo juuri 
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teoreettisiin oletuksiin luottamisen olevan käytetyin strategia tapaustutkimuksen analyysiin. 
Teoreettiset oletukset, jotka tässä tutkimuksessa ovat yllä mainitut aktiviteetit, toimivat 
perustana, josta syntyy tutkimuskysymys, kirjallisuuskatsaus sekä mahdolliset hypoteesit tai 
uudet ehdotukset.    
Tapaustutkimuksissa analyysi alkaa yleensä jokaisen tapauksen analysoimisella erikseen. Jos 
tutkimuksessa on useampi tapaus, jatkuu analyysi perinteisesti tapausten välisellä analyysilla, 
jossa tuodaan esille samankaltaisuuksia ja eroavaisuuksia tapausten välillä (Eriksson & 
Kovalainen 2008). Myös tämä tutkimus etenee pääpiirteittäin perinteiseen tyyliin, jossa 
tapaukset käsitellään ensin erikseen ja sen jälkeen vertaillaan. Aineistonanalyysi perustuu 
sisällönanalyysiin, jonka keskeinen idea on yksinkertaisesti luokitella tekstin sanat 
pienempään määrään kategorioita (Weber 1985).  
Tapaukset esitellään ensin yksitellen narratiiveilla, jotka kertovat yrityksen tarinan sen 
synnystä tähän päivään, keskittyen uuden tuotteen kehittämisprosessiin. Narratiivit eivät vielä 
keskity avoimen innovaation harjoittamiseen tai sen aktiviteetteihin, vaan ne on hyvin 
neutraalisti. Avoimen innovaation aktiviteetteihin keskitytään analyysin seuraavassa osassa 
kun ne käydään läpi jokaisen yrityksen kohdalla. Tulokset vedetään vielä yhteen käyden 
aktiviteetit uudestaan läpi nyt tapausyrityksiä vertaillen. Lopuksi analysoidaan vielä 
yhteistyön laajuutta ja tapausyritykset asetetaan Elmqvistin ym. (2009) kaksiulotteiseen 
malliin. 
Analyysin toteuttaminen 
Haastattelunauhat litteroitiin ensin tekstiksi, jota sitten lähdettiin analysoimaan. 
Ensimmäisenä kirjoitettiin narratiivit. Narratiivien rakenne oli suhteellisen vaivatonta 
muodostaa aineiston pohjalta leikkaa-liimaa-menetelmällä. Tekstiä ei ole kuitenkaan 
mielekästä lukea, jos se koostuu lähes kokonaan puhekielisistä lainauksista, joten tekstiä 
stilisoitiin lähemmäs yleiskieltä ja mukaan jätettiin vain muutamia suoria lainauksia, jotka 
kuvasivat toimintaa erityisen osuvasti.    
Avoimen innovaation harjoittamisen aktiviteettien analysointi osoittautui haasteellisemmaksi, 
koska siihen liittyvä sisältö oli hajaantunut aineistoon. Aktiviteetit asetettiin kategorioiksi, 
joiden alle kerättiin aineistosta jokaisen tapauksen kohdalle kaikki aiheeseen liittyvät pätkät 
leikkaa-liimaa-menetelmällä. Jäsentely jatkui päällekkäisyyksien poistamisella ja pätkien 
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järjestämisellä oikeaan järjestykseen. Jäljelle jääneestä materiaalista muodostettiin yhtenäinen 
teksti ja lainaukset stilisoitiin jälleen yleiskieleksi jättäen vain vähän suoria lainauksia.  
Kun avoimen innovaation harjoittaminen saatiin jaoteltua eri aktiviteettien alle jokaisessa 
yrityksessä erikseen, jatkettiin yritysten välisellä vertailulla. Aktiviteetit käytiin uudestaan 
läpi, nyt vertaillen yritysten avoimen innovaation harjoittamistapoja keskenään. Teknisesti 
vertailu perustui teemoitteluun ja tapausten välisten yhteyksien tarkasteluun. Pyrittiin 
etsimään yhteyksiä ja eroavaisuuksia tapausten välillä muun muassa aktiviteettien 
harjoittamisen laajuudessa, tärkeydessä sekä käytännön harjoittamismuodoissa. Yhteyksiä voi 
kolmen tapauksen aineistossa löytyä kahden yrityksen kesken, yhden jäädessä ulkopuolelle, 
tai kaikkien kolmen yrityksen kesken. Jos tapauksista löydettiin erityispiirteitä, joiden olettiin 
olevan suureen massaan verrattuna poikkeuksellisia, tuotiin ne esille. Suureen massaan 
vertaaminen perustuu pitkälti oletuksiin, koska aikaisempaa tutkimusta aiheesta ei ole. 
Poikkeukselliset piirteet antavat usein paljon ja elävöittävät tutkimusta. Avoimen innovaation 
harjoittamisen mittaaminen numeroin on hankalaa, joten laskennalliset keinot tulevat esille 
tutkimuksessa sanallisissa ilmauksissa kuten “suurin osa” ja “rajallinen”. Astekointia tapahtuu 
eri aktiviteettien harjoittamisen laajuuden ja tärkeyden vertailussa.     
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5. TULOKSET 
Analyysia lukiessa on hyvä ottaa huomioon muutama seikka aineistoon liittyen. Ensinnäkin, 
ensimmäinen haastattelu (C2 Smartlight) pidettiin noin kaksi kuukautta kahta muuta 
haastattelua aikaisemmin ja se toimi niin sanottuna pilottihaastatteluna. Tästä syystä 
ensimmäiseen haastatteluun mentäessä tutkijalla ei ollut yhtä hyvää aihealueen tuntemusta 
kuin kahteen jälkimmäiseen mentäessä. Toiseksi, ensimmäisen haastattelun pituus on vain 
puolet kahden jälkimmäisen pituudesta ja tarkastelu on tästä johtuen osittain ytimekkäämpää. 
Kolmanneksi, koska haastattelut pidettiin vain puoliksi strukturoituna, ne painottuivat eri 
aihealueisiin. Eri asioihin keskittyminen oli luonnollista: haastatteluissa keskusteltiin niistä 
asioista, jotka olivat kullekin yritykselle relevantteja. Neljäs huomioitava seikka on se, että 
vaikka yritykset ovat kaikki suomalaisia, teknologisia ja kehittävät uutta tuotetta, ovat ne eri 
toimialoilta, eri taustoista ja lähtökohdista. Varsinkin Quha on selvästi kahta muuta tuoreempi 
yritys ja siten paljon varhaisemmassa kehitysvaiheessa.      
5.1. Tapausyritykset 
C2 Smartlight 
C2 Smartlight perustettiin vuonna 2004 IT-alan konsultointiyritykseksi ja konsultointia tehtiin 
muun muassa puolustusvoimille. Vuosien 2005 ja 2006 aikana yritys sai ulkopuolelta vinkin, 
että katuvalaistuksen ja ylipäänsä ulkovalaistuksen ohjaukselle olisi tarvetta. Vinkki tuli 
suoraan asiakkailta ja sen innoittamana yritys lähti kehittelemään valonohjausratkaisuja. 
Järjestelmät rakennettiin valmiita ohjelmoituja logiikoita ja Skada-järjestelmiä käyttäen. 
Yritys oppi kantapään kautta sen, mitä valonohjaus on. C2 Smartlightin toimitusjohtaja Mauri 
Haapasaari kommentoi valonohjausta: “se voi kuulostaa ihan triviaalilta hommalta, mutta se 
on erittäin haastava alue ja hyödyntää teknologioita kuten mobiili- ja serveriteknologiat, 
siellä on sähkötekniikka, automaatiotekniikka ja siellä salataan dataa, tehdään sulautettuja 
laitteita, suunnitellaan ja näin poispäin...se on leikkaus monesta teknologiasta ja sillä lailla 
erittäin haastava alue”. Pian yritys oli luopunut IT-konsultoinnista kokonaan.  
Mahdollisuus lähteä kehittämään näin vaativaa järjestelmää tuli Haapasaaren mukaan 
ydinhenkilökunnan vahvasta kokemuksesta ja monipuolisesta osaamisesta. Yrityksellä on 
päteviä työntekijöitä, jotka seuraavat teknologiakehitystä ja soveltavat tietoa yrityksen 
tekemiseen. Haapasaari painotti pitkän ja monipuolisen kokemuksen tuomaa näkemystä ja sen 
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tuomaa kykyä katsoa sektoria monelta kantilta. Osaamisen lisäksi Haapasaari piti tärkeänä 
asiakkaiden kuuntelua: “hyvin tarkasti kuunnellaan niitä asiakkaan näkökulmia, että toisaalta 
ei tehtäis mitään turhaa mutta tuota niin tehtäis kumminkin niitä asioita, mitkä sille 
asiakkaalle on tärkeitä”.  
Vuonna 2009, jolloin myös Haapasaari tuli mukaan yritykseen, tultiin siihen tulokseen, että 
yrityksen on kansainvälistyttävä ja markkinoita on saatava myös Suomen ulkopuolelta. Yritys 
totesi myös, että siihen asti käytettyä tuotekonseptia, joka perustui toisten teknologioiden 
yhdistelemiseen, ei voida lähteä monistamaan maailmalle. Pohdintojen lopputulemana oli se, 
että on tehtävä oma tuote, omaa IPR:ää, jonka kanssa mennään eteenpäin. Samoihin aikoihin 
yritys sai yhteydenoton Technopolikselta, jossa kerrottiin alkavasta Innovation Mill -
hankkeesta. Innovation Millin tavoitteena on luoda uusia yrityksiä, tuotteita ja palveluja, 
hyödyntämällä Nokian ylijäämäinnovaatioita. Hankkeen rahoittajana toimi Tekes ja 
koordinoijana ja pk-yritysten ”valmentajana” Technopolis. Keskustelut alkoivat ja pian C2 
lähti mukaan hankkeeseen. Haapasaari kommentoi asiaa: “se tuli juuri oikeeseen aikaan et se 
tietyllä tavalla helpotti sitä... liikkeellelähtöö sillon, että... että ois me se tehty joka 
tapauksessa tai ois varmasti tehty se joka tapauksessa, mutta se ois voinu olla et se ois puoli 
vuotta ehkä ainakin vähintään viivästyny se alotus”.  
Hankkeen ensimmäisen vaiheen tarkoituksena on selvittää, onko innovaatiossa todella 
potentiaalia synnyttää liiketoimintaa ja onko sitä järkevää lähteä viemään eteenpäin. 
Lopputulemana voi yhtä hyvin olla, että innovaatiota ei ole kannattavaa kaupallistaa. 
Hankkeessa on käytettävä suurimmaksi osaksi ulkoisia ostopalveluja selvitysten tekemiseen. 
Tarvittavia ulkoisia palveluita kilpailutettiin ja valittiin yhdessä Technopoliksen kanssa. C2 
teetti markkinatutkimuksen Pohjoismaihin sekä konseptointiin liittyviä palveluita. 
Konseptointi tarkoitti luonnehdintaa siitä, minkälainen tuote ja sen rakenne olisi, sekä myös 
pienimuotoista pilottitestausta. Mukana oli monentyyppistä suunnittelua, esimerkiksi 
arkkitehtuuria. Technopolis huolehti ostopalveluihin liittyvästä byrokratiasta kuten 
tarjouspyynnöistä ja vastausten käsittelystä sekä maksuliikenteestä. Rahaliikenne meni 
jotakuinkin niin, että Innovation Mill -hanke maksoi palvelut ja C2 maksoi 
omavastuuosuuden Technopolikselle. 
C2:n kohdalla selvityksellä oli onnellinen lopputulema: nähtiin, että markkinoita on ja tuote 
on teknologisesti mahdollista toteuttaa. Näin saatiin varmistus niin itselle kuin rahoittajille 
siitä, että tuotetta kannattaa alkaa kehittämään. Haapasaari sanoi: “sen jälkeen meillä oli niin 
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paljon faktaa käsissä sen projektin jälkeen, et sit oli helppo tai ei se nyt helppoo ollu, mut oli 
kumminkin huomattavasti helpompaa lähtee sitten rahoittajien kans keskustelemaan 
rahotuksesta että tällanen tuota ihan oikeesti tehtäis”.  
Hankkeeseen saatiin mukaan rahoittajia ja tuotekehityshanke alkoi. Haapasaarelta kysyttiin, 
mitä hän näki suurimpina haasteina tuotekehityksessä. Hän sanoi: “ideoita, ajatuksia ja 
näkemystä siitä, että mitä pitäisi tehdä, löytyy aina yrityksestä, mutta ongelmana on se, että ei 
ole resursseja”. Hän jatkoi ja sanoi ensimmäisen haasteen olevan rahoituksen saaminen, 
jonka jälkeen voi alkaa etsimään osaajia. Ammattitaitoisten tekijöiden löytäminen on sitten 
toinen haaste. Lisäksi hän arveli, että vuonna 2009 kun yritys aloitti hanketta, parhaiden 
osaajien saaminen oli hankalampaa kuin tänä päivänä, jolloin koviakin osaajia on tarjolla. C2 
tarvitsi ulkopuolista apua tuotekehitykseen, muun muassa palvelin- ja 
käyttöliittymäohjelmiston sekä laitteiston kohdalla. Yritys suosi lähialueella toimivia 
kumppaneita, ja saikin suurimman osan tarpeistaan täytettyä paikallisilla, voisi sanoa jopa 
saman kampuksen toimijoilla. Käytettiin resurssinvuokrausta, jossa ulkopuoliset työntekijät 
työskentelivät apuna yrityksessä, sekä joitain ulkopuolisten tekemiä kokonaisprojekteja. 
Haapasaari pitää tärkeinä saavutettuja suhteita kyseisiin toimittajiin: “jotain tarpeita aina 
tulee... pystytään... he tuntee tuotteen ja he pystyy tekee niitä”. Parhaimmillaan tuotetta oli 
tekemässä jopa kolmekymmentä henkilöä.  
Tuote, jota lähdettiin kehittämään vuonna 2009, alkaa nyt tänä päivänä olemaan kaikilta osin 
valmis. Haapasaari luonnehtii tuotetta läpimurroksi katuvalonohjausjärjestelmien 
keskuudessa: “siinä tulee kaikki: se on skaalautuva, se on modulaarinen järjestelmä ja 
hyödyntää uusinta teknologiaa”. Järjestelmä on erityinen, koska samaan alustaan voidaan 
liittää uusia ominaisuuksia ohjelmistojen ja rajapintojen avulla ja kaiken lisäksi kokonaisuus 
on asiakkaan itsensä hallittavissa web-pohjaisen käyttöliittymän kautta. Sähkökeskuksiin 
sulautetut laitteet ja elektroniikka kommunikoivat matkapuhelinverkon ja internetin yli 
palvelimen kanssa, joka vuorostaan kommunikoi mainitun käyttöliittymän kanssa. Täytyy 
muistaa, että C2 ei myy pelkkää järjestelmää ja jätä huoltoa ja ylläpitoa ostajan huoleksi, vaan 
järjestelmä myydään pitkällä, esimerkiksi 10 tai 15 vuoden yhteistyösopimuksella.  
Haapasaari näkee tuoteinnovaation lähtökohtana olleen asiakastarpeen, jonka avulla yritys on 
pystynyt rakentamaan järjestelmän, joka todella vastaa tätä tarvetta. Teknologiapuolella 
innovaatio on lähtöisin pätevistä teknologiakehitystä seuraavista työntekijöistä, jotka pystyvät 
soveltamaan uusinta saatavilla olevaa teknologiaa järjestelmään. Haapasaari painottaa 
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käytettyjen teknologioiden olevan vakiintuneita ja siten kaikkien saatavilla, mutta innovaation 
piilevän siinä, miten näitä teknologioita käytetään. Hän mainitsee esimerkkinä järjestelmän 
kannalta keskeisen valoisuuden mittauksen, jossa eri toimijat käyttävät samaa teknologiaa, 
mutta kilpailuetu muodostuu teknologian käyttötavoista: “minkälaiset algoritmit siellä on... 
ne käyttää samaa teknologiaa, mutta sitten se että miten sitä käytetään, et se on se juttu et 
saadaan niinkun mahollisimman luotettavia, vikaepäherkkiä niinku ratkasuja tehtyy”. 
C2 Smartlightilla on nyt valmis tuote, jonka avulla se on noussut markkinajohtajaksi 
Suomessa. Miten sitten tästä eteenpäin, mitä C2 Smartlight haluaa olla tulevaisuudessa? 
Haapasaari sanoo yrityksen pyrkivän vahvasti kansainvälistymään, C2:n tavoite on olla 
tulevaisuudessa globaali ohjausjärjestelmätoimittaja. Matka tähän on jo hyvällä alulla: 
myyntiä on Ruotsissa, pilotteja pyörii Ruotsin lisäksi myös Islannissa ja Singaporessa, 
myyntisopimuksia on tehty Kiinaan asti. Kaupallistamismalli Pohjoismaissa toimii niin, että 
eri kohteissa myyntihenkilöt etsivät paikallisia toimijoita, jotka ottaisivat käyttöönsä C2:n 
kehittämän järjestelmän. Ainakaan tällä hetkellä yrityksellä ei ole resursseja perustaa 
jokaiseen kohteeseen erillistä myyntitoimistoa. Yhtenä vaihtoehtona kansainvälistymiselle 
Haapasaari ehdottaa teknologiakauppaa eli pelkän teknologian myymistä paikalliselle 
toimijalle, joka sitten rakentaisi teknologiasta oman palvelukonseptinsa. Haapasaari näkee 
järjestelmän olevan moderni ja teknologialtaan fiksu ja uskoo kilpailukykyyn myös 
maailmalla. Päämääränä on tehdä C2:sta kansainvälisesti menestyvä yritys. 
Sports-Tracker 
Nokian aika 
Vuonna Nokialla ideoitiin puhelininnovaatioiden ja tulevien teknologioiden parissa ja oli 
ilmeistä, että GPS-paikantimet tulevat vahvasti puhelimiin lähivuosina. Nokia fokusoi GPS:n 
hyödyntämisessä vahvasti puhelinten laitepuoleen ja navigoinnin kehittämiseen. Tulevat 
Sports-Trackerin perustajat olivat sitä mieltä, että GPS:ää voi hyödyntää muutenkin ja täytyy 
kehittää myös sovelluksia. Idea urheilunseurantasovelluksesta esitettiin tutkimuskeskukseen: 
hanke hyväksyttiin ja myös puhelinkehitysohjelmat näkivät päivittäistä testidataa tuottavan 
sovelluksen mielenkiintoisena. Palvelua kehitettiin eteenpäin pienellä, mutta tehokkaalla 
tiimillä. Nokia Sports-Tracker julkaistiin suurelle yleisölle vuonna 2007, jolloin Nokia N95 
oli ainut markkinoille tullut GPS-puhelin. Sovellus sai hyvän vastaanoton ja kehitystyö jatkui.  
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Kehittäjät laittoivat sovelluksen asennuspaketin ladattavaksi ilmaiseksi web-palveluun sekä 
blogeihin, toivoen palautetta. Ihmiset latasivat ohjelmaa ja palautetta alkoi sataa: “tehkää 
tämmönen, tehkää tommonen”. Kehittäjät huomasivat, että heillä on ollut samoja ideoita 
itselläänkin, niiden toteutusjärjestys vaan on ollut epäselvä. Ideat, joihin käyttäjien palaute 
keskittyi, toteutettiin ensimmäisinä ja parannukset julkaistiin muutaman viikon päästä: “kansa 
oli ihan haltioissaan, et jumankukke, että tähän vastasitte tähän hommaan... sit sitä alko tulla 
lisää palautetta”. Toiminta oli avointa: kehittäjät esiintyivät omilla nimillään, työvaiheista 
tiedotettiin ja käyttäjien ideat sekä kehittäjien kommentit olivat kaikkien nähtävillä.  
Maailmantalous ajautui taantumaan ja Nokialla alkoi mennä huonommin. Hankkeita oli 
karsittava ja Sports-Trackerin tulevaisuudesta keskusteltiin Nokian johdon kanssa. Kehittäjät 
ehdottivat Nokialle spin-offia ja ehdotus hyväksyttiin. Spin-off oli Nokialle hyvä ratkaisu 
"päästä eroon" Sports-Trackerista ja samalla pitää palvelun käyttäjät tyytyväisenä. Kaasinen 
kuvaili ajanjaksoa: “toukokuussa 2009 sitten saatiin tää hankkeen spin-offi päätökseen ja tota 
kesäkuussa olin viimenen mies sammuttaa valot”.   
Uusi yritys 
Yritystä lähti perustamaan kolmen hengen ydintiimi. Ensimmäinen edellytys uuden yrityksen 
starttaamiseen oli rahoituksen hankkiminen. Rahoitusmahdollisuuksia oli pohdittu jo spin-off-
neuvotteluissa Nokian kanssa: mistä rahoitusta saa, mihin hintaan ja minkälaisia mekanismeja 
käytetään. Rahoituksen määrän pohdittiin vaikuttavan merkittävästi tuotteen jatkokehityksen 
luonteeseen. Jos rahaa on niukasti, on myös jatkokehityksen oltava niukempaa ja oman työn 
osuuden suurempi. Jos rahaa sen sijaan on enemmän käytössä, on paremmat edellytykset 
käyttää apuna ulkopuolista työvoimaa ja asiantuntijoita.  
Perustajajäsenet olivat valmiita tinkimään omasta palkastaankin, jotta saisivat jatkokehityksen 
liikkeelle. Rahan haluttiin riittävän välttämättömiin ulkopuolisiin asiantuntijapalveluihin, 
joihin yrittäjien oma osaaminen ei riittänyt. Kyseisiä palveluita olivat muun muassa 
sopimusjuridiikka-, rahoitus- ja liiketoimintakonsultaatio. Näihin aikoihin esille tuli 
Innovation Mill, jonka todettiin vastaavan yrityksen tarpeisiin. 
Innovation Mill 
Innovation Millistä kuultiin spin-off-neuvottelujen loppumetreillä tutulta yritykseltä There 
Corporationilta. Yrityksen yhteystiedot lähetettiin Innovation Millille ja neuvottelut olivat 
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pian käynnissä. Valmis systeemi saada alkuvaiheen rahoitusta ulkopuolisiin palveluihin 
liiketoiminnan potentiaalin kartoittamiseksi sopi Sports-Trackerille paremmin kuin hyvin. 
Lisenssineuvottelut saatiin Nokian kanssa päätökseen ja yritys täytti Innovation Millin 
kriteerit - hanke oli valmis alkamaan. Sports-Tracker oli C2 Smartlightin tapaan mukana 
Innovation Millin ensimmäisessä, vuonna 2009 alkaneessa hankkeessa. Ulkopuolisten 
palveluiden avulla lähdettiin selvittämään liiketoiminnan mahdollisuuksia ja konseptoitiin 
mahdollista tulevaa tuotetta. Kuten hankkeeseen kuuluu, palveluntarjoajat valittiin 
kilpailuttamalla ne yhdessä Technopoliksen kanssa. Sports-Trackerin ansaintamallin ollessa 
perinteisestä poikkeava, täytyi rahavirtoja ja niiden muutoksia eri aikajänteillä miettiä 
erityisen tarkkaan: mistä ja missä vaiheessa raha virtaa ja kuinka paljon alkupääomaa 
tarvitaan, jotta selvitään sinne asti, kunnes rahaa alkaa virrata sisäänpäin. Tässä vaiheessa 
suunnitelmien ansaintamalli perustettiin lähinnä sovelluksen esiasennuksille puhelimiin. 
Tuotekehitys 
Selvityksissä tultiin siihen johtopäätökseen, että tuotetta kannattaa lähteä kehittämään. 
Varsinainen tuotekehitys alkoi ja tulorahoituksen rinnalle rahoitusta saatiin useammastakin eri 
tuotekehityshankkeesta, joihin Tekes myönsi avustusta ja tuotekehityslainaa. Alkuvaiheessa 
yrityksellä oli vain kolme omaa työntekijää perustajajäsenten muodossa, joten ulkopuolista 
työvoimaa käytettiin paljon. Selkeästi eniten ulkopuolisia työtunteja kului raakaohjelmointiin, 
johon omat käsiparit eivät kerta kaikkiaan riittäneet. Toisena tärkeänä apuna olivat graafiset 
suunnittelijat, johon omat taidot eivät taasen riittäneet. Pätevät ohjelmoijat ovat tunnetusti 
kiven alla ja Kaasisen mukaan etenkään mobiili- ja internetpuolta osaavia graafisia 
suunnittelijoita ei ole helppo löytää.  
Kaasinen kertoo Innovation Millin jälkeisen ajan ulkopuolisten palveluiden etsimisen 
perustuneen “hyviksi havaittujen ihmisten hyviksi havaittuihin verkostoihin”. Eli jos yritys 
tarvitsi ulkopuolista apua tietyn tehtävän tekemiseen, löytyi sopiva tekijä usein omien suorien 
kontaktien suosittelemista kontakteista.  
Yritys pääsi mukaan Tekesin Nuoret innovatiiviset yritykset -ohjelmaan, josta saatiin tukea 
kaupallisen puolen, kuten markkinoinnin kehittämiseen. Kaasinen painotti, ettei loistavakaan 
tuote vielä takaa menestystä ellei sitä markkinoi. Ohjelmasta saatiin apua erityisesti 
kansainvälisten markkinoiden penetraatioon.   
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Kontakteja säilyi myös Nokian suuntaan ja nokialaisten kanssa oltiin jatkuvasti tekemisissä. 
Vanhat kontaktit eivät hävinneet mihinkään ja apua pystyi yhä pyytämään. Nokialaiset 
suhtautuivat Sports-Trackeriin positiivisesti ja sponsoroivat tuotekehitystä 
mahdollisuuksiensa mukaan. Suhde Nokiaan oli tärkeää myös puhelimiin tehdyissä 
esiasennuksissa. Myös Nokia hyötyi suhteesta saamalla sovelluksesta sisältöä puhelimiinsa.   
Nykyhetki 
Innovation Millin aikaisessa liiketoimintasuunnitelmassa liiketoiminta perustettiin 
laitevalmistajille myytäviin lisensseihin, joilla he asentaisivat puhelimiinsa Sports-Trackerin 
sekä toiseksi kuluttajille parin euron hintaan myytäviin ohjelmistopaketteihin. Kaasinen sanoi 
yleisesti käytetyn lisensiointimallin kuitenkin muuttuneen vuosien 2009 ja 2010 paikkeilla 
dramaattisesti: “käytännössä jos meinaa jotain saada ni se on softa menee puhelimiin 
ilmaseks ja sit liiketoiminta ja tulovirta rakentaa jonkin muun päälle sit kun on sitä kansaa, 
vähän niinku angry birds: softan saa ilmasiks, mutta sitten tuota rahat teko pitää tehdä jollain 
muilla mekanismeilla”. Kynnys ohjelmiston käyttöönottoon halutaan pitää mahdollisimman 
matalana ja jakelu on luonnollisesti helpointa saada aikaiseksi tarjoamalla ohjelmisto 
ilmaiseksi. Monetisointimekanismeja ovat tällä hetkellä lisälaitekauppa sekä erilaiset 
ohjelman maksulliset erikoisominaisuudet. Mainonta ansaintatapana on ollut pitkään 
pohdinnan kohteena ja jos siihen päätetään ryhtyä, toteutetaan se hienovaraisesti häiritsemättä 
itse ohjelman käyttöä.   
Kasvu 
Nyt viimeisen vuoden aikana yritys on siirtänyt painopistettä ulkoisen työvoiman käytöstä 
omien työntekijöiden rekrytointiin tarkoituksena kasvattaa henkilökunnan kompetenssia ja 
“aivopääomaa” ja saada näin enemmän ihmisiä mukaan innovointiin. Kaasinen on hyvin 
tyytyväinen nykyiseen kokoonpanoon, mutta silti ulkopuolisesta työvoimasta on haettu välillä 
joustoa. Palkkalistoilla on jo monenlaista työntekijää, varsinaisen tuotekehityksen lisäksi on 
myyntiä, markkinointia, asiakastukea sekä managerointia. 
Yrityksen kasvu on nopeaa ja asiakkaita on ympäri maailman: Eurooppa on käyty läpi 
tarkkaan ja sen lisäksi nopeasti kasvavia alueita ovat erityisesti Pohjois-Amerikka ja Brasilia, 
mutta myös Australia, Uusi-Seelanti sekä useat Aasian maat, etunenässä Etelä-Korea. 
Kaasinen kertoo urheilun olevan nousussa kehittyvissä maissa, koska urheilu on vaurauden 
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merkki: jos kaikki aika ei mene toimeentulon varmistamiseen ja ehtii urheilla, täytyy 
taloudellisesti mennä hyvin.  
Tällä hetkellä yritys työskentelee käyttäjämäärien kasvun tuomien haasteiden kanssa ja 
pitkään kehitettyä uutta palvelininfrastruktuuria ollaan juuri viemässä tuotantoon. Suurimpana 
haasteena on palvelun sujuvuuden säilyttäminen suurillakin käyttäjämäärillä. Toinen 
ajankohtainen projekti on uuden web-palvelun käyttöönotto. Sen toivotaan tarjoavan uusia 
toiminnallisuuksia ja vastausta asiakkaiden toiveisiin. Uusi verkkopalvelu antaa myös 
paremmat mahdollisuuden sovelluksen maksullisten lisäominaisuuksien kehittämisen. Kasvu 
siis jatkuu ja kuten Kaasinen sanoisi: “hommaa vyörytetään eteenpäin”. 
Quha 
Taustat 
Quha Oy on suomalainen vuonna 2012 perustettu korkean laadun elektronisia laitteita 
suunnitteleva ja valmistava yritys. Tällä hetkellä Quha tuottaa elektronisia tietokoneen käytön 
apuvälineitä ihmisille, joilla on erityistarpeita. Yrityksen ensimmäinen tuote, Quha Zono, tuli 
ulos tammikuussa 2013. Zono on langaton gyroskooppinen hiiri, joka mahdollistaa hiiren 
käytön myös ihmisille, jotka eivät voi käyttää käsiään. Yrityksessä työskentelevät 
toimitusjohtaja ja osakas Jussi Kujanpää, markkinointijohtaja ja osakas Petri Latva-Rasku 
sekä sivutoimiset elektroniikkasuunnittelija Tuomo ja ohjelmoija Sami. 
Kaikki Quhan työntekijät ovat työskennelleet Nokia-yhtymän palveluksessa. Yritysidea sai 
alkunsa vuonna 2011 kun Jussi, Tuomo ja Sami olivat irtisanomisuhan alla tehtävistään 
Nokialla. Tuomo ja Sami löysivät kuitenkin Nokiasta työpaikat ja halusivat jatkaa 
palkkatyössä, joten Jussi jäi tässä vaiheessa ainoaksi täyspäiväiseksi yrittäjäksi. Petrin kanssa 
yritysidea tuli puheeksi työpaikkaruokalassa. Hetken asiaa mietittyään Jussi ja Petri päättivät 
yhdistää voimansa ja alkaa yhdessä osakkaiksi. Kun töiden loppuminen Nokiassa oli tiedossa, 
yritysideaa vietiin jo eteenpäin pohtien ensimmäisiä tuotteita ja toimialaa: alussa tuoteideoita 
oli moniakin, mutta nopeasti tultiin siihen päätökseen, että tuote perustuu kiihtyvyysanturiin 
tai gyroskooppiin. Osittain sattumankin kautta yrityksestä löytyvä teknologinen osaaminen on 
monipuolista. Jussin erikoisosaaminen liittyy matalan tason laitteisto-ohjelmistoihin kuten 
ajureihin, Petri ja Sami ovat olleet ohjelmistojen tutkimuksen ja tuotekehityksen parissa ja 
Tuomo on kokenut elektroniikkasuunnittelija. Vaikka teknologiaosaaminen on yrityksessä 
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monipuolista, olivat yrittäjät sitä mieltä, ettei se kata kaikkea, mitä tuotteen tekeminen vaatii 
ja avuksi on etsittävä myös ulkopuolista osaamista.    
Tuoteidea esitettiin kehitysvammaliiton tietotekniikka- ja kommunikaatiokeskus 
Tikoteekkiin, jossa ideaa pidettiin hyvänä. Samoihin aikoihin Jussi sai Nokian 
yritysvalmennuksessa neuvon, että Nokian kanssa on tehtävä ideavapautussopimus, koska 
Nokialla itsellään on tuoteideaa sivuavia toteutuksia muun muassa mobiili-autopelin 
muodossa. Ideavapautus hyväksyttiin ja tuotetta päästiin kehittämään oman yrityksen nimiin 
ilman pelkoa tekijänoikeudellisista ongelmista. Innovation Mill -hanke tuli esille Nokian 
pitämällä yrityskurssilla. Hanke vaikutti juuri siltä, mitä yritys tarvitsee. 
Seuraavaksi lähdettiinkin tekemään hakemusta Tekesille. Tuoteidea oli tässä vaiheessa jo 
melko pitkällä. Tuote olisi pieni nauhalla päähän kiinnitettävä hiiriohjain ja karkealla tasolla 
tiedettiin, miten paljon ohjelmointia, elektroniikkasuunnittelua, mekaniikkaa, muotoilua ym. 
tuotteen tekeminen vaatii. Kustannusarvioista pystyttiin laatimaan melko tarkka budjetti. 
Markkinoiden potentiaalia pystyttiin osoittamaan Tikoteekin Suomen asiakasdatan avulla 
skaalaamalla sitä muihin maihin. Yrittäjät näkivät tarvitsevansa vääjäämättä ulkopuolista apua 
ainakin muotoilussa, muovitekniikassa, graafisessa suunnittelussa sekä myös myynnin ja 
markkinoinnin suunnittelussa. 
Innovation Mill 
Tekes hyväksyi Quhan hakemuksen ja hankkeelle myönnettiin rahoitus. Kuten Innovation 
Milliin kuuluu, seuraavaksi lähdettiin etsimään tarvittavia ulkopuolisia palveluita. Koska 
palveluita ostetaan julkisella rahalla, on ne kilpailutettava. Kilpailutus eteni seuraavasti: Quha 
määritteli valintakriteerit palveluille, jonka jälkeen Technopolis lähetti tarjouspyynnöt 
valituille yrityksille. Kriteereinä olivat esimerkiksi hinta, laatu, toimitusaika ja osaaminen. 
Quha teki sitten päätöksen kriteeriensä pohjalta ja ilmoitti valinnasta Technopolikselle, joka 
hyväksyi valinnan. Yrittäjät pitivät palveluntarjoajien valintaprosessia sujuvana ja toimivana - 
paras vaihtoehto oli yllättävänkin helppo valita. 
Ainut valinta, mitä yrittäjät miettivät pidempään, oli tuotemuotoilija, koska se oli tärkein 
ulkopuolinen tekijä tuotteen kannalta. Yrittäjät olivat tyytyväisiä valintaansa löytäessään 
kokeneen, ammattitaitoisen ja erityisesti monipuolista osaamista omaavan henkilön. 
Muotoilija toimi linkkinä kommunikoinnissa muille ulkopuolisille, kuten koneistamolle, jossa 
ruiskuvalumuotti tehtiin. 
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Hankkeessa ostettiin ulkopuolelta markkinakartoitus tarkentamaan 
liiketoimintasuunnitelmaan tehtyjä yrittäjien omia skaalauksia Tikoteekin aineistoista. Arviot 
asiakasmääristä olivat osuneet kohdalleen, mutta kartoitus antoi konkreettisempaa kuvaa siitä, 
minkälaisia toimijoita markkinoilla on. Markkinakartoitus toimi samalla myös 
keskustelunavaajana kun toimijoille esiteltiin tuoteideaa ja tiedusteltiin, olisiko laitteen 
myynnille kiinnostusta. Kartoituksen aikana markkinointijohtaja Latva-Rasku pystyi 
suodattamaan toimijoista kiinnostavimmat jälleenmyyjäkumppanit, joiden kanssa alkaa käydä 
myyntineuvotteluja. Markkinakartoitus tehtiin ostopalveluista tarkoituksena viimeisenä, jotta 
yrityksellä olisi esittää mahdollisimman tarkka kuvaus tuotteesta jälleenmyyjäehdokkaille.   
Tuotekehitysprojektin aikana ulkopuolista osaamista ostettiin muotoilun ja 
markkinaselvityksen lisäksi ainakin elektroniikan, muovipuristeiden ja pakkausten 
valmistukseen sekä käyttöohjeiden käännöstöihin. Yrittäjät arvioivat työllistäneensä oman 
neljän työntekijän lisäksi toisen neljän verran ulkopuolisia. He pitivät ulkopuolisten 
palveluiden ostamista kuitenkin ainoana vaihtoehtona pienelle yritykselle, koska kokoaikaisen 
huippuammattilaisen palkkaamiseen ei kerta kaikkiaan ole resursseja. Ainoana 
vaihtoehtoisena mahdollisuutena he pitivät kolmatta osakasta, joka omaisi muotoiluosaamista. 
Yrittäjät olivatkin yrityksen perustamisvaiheessa hakeneet Nokia Bridgen 
(henkilöstövähennysten kohteina olevia työntekijöitä ja paikkakuntia tukeva ohjelma) tiloissa 
ilmoituksella muotoilualan kokemusta omaavaa osakkaaksi, mutta tuloksetta.   
Tämä hetki – valmis tuote 
Lopputuloksena on gyroskooppinen langaton hiiri ihmisille, jotka eivät voi käyttää tavallista 
tietokoneen hiirtä. Hiiri kiinnitetään päähän tai muuhun ruumiinosaan, jonka liikkeillä 
liikutellaan kursoria. Klikkaus toteutetaan erillisellä napilla, joka sijaitsee kädessä, jalan alla, 
leuan alla, suussa tai muualla, missä käyttäjä voi sitä painaa. Jos napin painaminen ei ole 
mahdollista, voidaan klikkaus toteuttaa myös ohjelmistopohjaisesti, jolloin hiiren pitäminen 
esimerkiksi kaksi sekuntia paikallaan toteuttaa klikkauksen. Quha itse myy vain laitteen, 
jolloin mahdollinen henkilökohtainen räätälöinti jää jälleenmyyjän tai käyttäjää tukevan tahon 
tehtäväksi. Suomessa räätälöinnit tehdään esimerkiksi keskussairaaloiden apuvälineosastojen 
toimesta. Tarpeen vaatiessa Quhalla on tarjolla erillinen ohjelma, jolla laitetta voidaan 
räätälöidä myös vaikeampiin liikerajoitteisiin sopivaksi.     
Vaikka hiiren voi kiinnittää muuallekin kuin päähän, kilpailee se pääosin päähiirikategoriassa, 
jonka asiakkailla on jokin sairaus tai vamma rajoittamassa käden liikuttamista pöydän 
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pinnalla. Tietokoneenkäytön apuvälineitä tarvitsevia on markkinaselvitysten mukaan 
Euroopassa noin puoli miljoonaa, joista Suomessa noin 2500. Tuote on suhteellisen hintava ja 
liikutaan noin tuhannen euron hintaluokassa. Latva-Rasku sanoo yksittäiskappaleen hinnan 
olevan korkealla tasolla pienten myyntimäärien takia ja hinnan olevan aivan eri 
massatuotannon kohdalla. Kujanpää sanoo Quha Zonon olevan kuitenkin suurinta kilpailijaa 
edullisempi - heidän tuotteensa maksaa 1200-1300 euroa. Halvemman hinnan lisäksi Zono on 
yrittäjien sekä jälleenmyyjienkin mukaan kyseistä kilpailijaa tarkempi sekä monipuolisempi, 
koska sen voi kiinnittää muuallekin kuin päähän. Kilpailijan tuotteen käyttö on hankalaa ja 
siinä niskat ja pää väsyy, koska pää on pidettävä tarkasti paikallaan, jotta kursori ei pomppisi 
minne sattuu.       
Yrittäjät pitävät Zonoa radikaalina innovaationa, koska vastaavaa tuotetta ei kerta kaikkiaan 
ole ollut olemassa. He ajattelevat, että lähitulevaisuudessa on luultavasti kannattavaa tehdä 
Zonosta paranneltu versio Zono 2. Parannukset edustaisivat inkrementaalia innovaatiota. He 
uskovat, että tuotteesta on mahdollista tehdä pienempi ja valmistuskustannuksia voidaan 
laskea osavalinnoilla. 
Myyntimäärien ollessa vielä pieniä, tuotteen kokoonpano hoituu yrittäjiltä itseltään. Kaikki 
osat: muovikuoret, elektroniikka, akut ja paketti valmistetaan ulkopuolisten toimesta ja 
yrittäjät kokoavat, ohjelmoivat, testaavat ja pakkaavat tuotteen. Yrittäjät sanovat kokoavansa 
valmiita tuotteita varastoon mahdollisten suurempien tilausten varalta ja toivovat 
tulevaisuudessa joutuvansa myyntimäärien kasvaessa siirtämään kokoonpanon ulkopuoliselle 
toimijalle. 
Tuotteen prototyypit ovat olleet koekäytössä muutamilla yhteistyökumppaneilla Suomessa ja 
lisäksi nyt lanseerauksen jälkeen testilaitteita on lähetetty useille eri tahoille. Palaute on ollut 
todella positiivista ja kiinnostusta jälleenmyyntiin on osoitettu monessa eri maassa. Myös 
monia teknisiä parannusehdotuksia on saatu ja ne on kirjattu ylös. Parannuksia on tarkoitus 
tehdä kun tuotteesta tehdään jossain vaiheessa parannettu versio. 
Juuri tällä hetkellä ajankohtainen suuri haaste yritykselle on jälleenmyyjäsopimusten 
solmiminen. Sopivien toimijoiden valitseminen suhteellisen tuntemattomilta markkinoilta 
useista eri maista ei ole helppoa. Yrittäjille tuli hieman yllätyksenä se, että lähes kaikki 
jälleenmyyjät haluaisivat heti yksinoikeuden tuotteen myyntiin omalla alueellaan. He uskovat 
tämän johtuvan apuvälinealan tuotemyynnin konsultoivasta luonteesta ja siten suurista 
myyntikustannuksista, eivätkä myyjät halua suuren myynti-investoinnin tehtyään asiakkaan 
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ostavan tuotetta esimerkiksi halvasta nettikaupasta. Suomessa valinta oli helppo, koska 
toimijoita on käytännössä vain kaksi, ja toinen niistä, Kajo apuvälineet Oy, osoittautui 
kokonaisvaltaisesti paremmaksi ratkaisuksi. Heidän kanssaan solmittiin juurikin 
yksinoikeudellinen myyntisopimus. 
Käytännön tasolla Latva-Rasku on ollut yhteydessä Innovation Mill -hankkeen 
markkinakartoituksessa potentiaalisimmiksi havaittuihin jälleenmyyjiin. Kontaktointi on 
tapahtunut puhelimitse ja sähköpostitse, myös demonstraatiolaitteita on lähetetty paljon. 
Latva-Rasku sanoo myynnin olevan raakaa työtä, mutta tuotteen olevan hyvä ja täyttävän 
selvän tarpeen. Hän uskoo, että kun myynti pääsee vauhtiin ja tuote tulee tunnetummaksi, 
jälleenmyyjät tulevat ottamaan tuotetta valikoimiinsa. 
Tulevaisuus 
Yrittäjät näkevät toimittajaverkoston olevan jo hyvällä mallilla, mutta jälleenmyyjäverkoston 
luomisen Suomen ulkopuolelle olevan vielä auki ja tärkein tehtävä tällä hetkellä. He 
mainitsevat myös rahoituksen turvaamisen olevan jatkuvasti työn alla. Rahavirtojen 
loppuminen ja liiketoiminnan pysäyttäminen olisi katastrofaalista. Yhtenä mahdollisuutena 
yrittäjät ovat miettineet kolmatta osakasta yritykseen. Kiinnostavin kolmas osakas toisi 
yritykseen myynnin ja markkinoinnin osaamista, jota tällä hetkellä ostetaan ulkopuolisena 
palveluna asiantuntijoilta. Varsinaisesti myyntiä ei siis osteta, vaan yhdessä konsulttien 
kanssa tehdään suunnitelmia miten myynti ja markkinointi hoidetaan. Latva-Rasku huomasi 
jo markkinakartoitusvaiheessa investoinnin markkinointikonsultointiin olevan järkevää ja 
kertoi, ettei yrittäjien markkinointiosaaminen ole ammattilaistasolla verrattuna toimijoihin, 
jotka ovat olleet mukana kymmenissä projekteissa ja käyneet asiakasprosessit useita kertoja 
läpi alusta loppuun. Hänen mukaansa tulisi tehtyä turhan paljon virheitä, jos asiantuntija-apua 
ei hyödynnettäisi. Mietinnässä on myös henkilön palkkaaminen myyntiä hoitamaan.   
Yrittäjät ovat omien sanojensa mukaan henkisesti asettautuneet valmistajan saappaisiin. 
Tavoitteena olisi luoda pitkäaikainen ja pysyvä jälleenmyyjäverkosto, joka hoitaisi myynnin 
ja markkinoinnin. Tällöin yrittäjät voisivat keskittyä siihen, mistä eniten pitävät ja mitä 
parhaiten osaavat eli uusien tuotteiden kehittelyyn. Uusia tuoteideoita on jo kehitteillä ja 
yrittäjät sanovat uusien saman alan tuotteiden kehittämisen olevan ensimmäistä tuotetta 
huomattavasti helpompaa, koska monia vaiheita kuten markkinakartoitusta ei tarvitsisi tehdä 
alusta asti uudestaan. Tarkoituksena olisi, että uusien tuotteiden myynnissä voisi 
tulevaisuudessa hyödyntää Zonon kohdalla hankittua jälleenmyyjäverkostoa. Uuden tuotteen 
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myyminen ensimmäiseen tuotteeseen tyytyväiselle jälleenmyyjälle kun olisi huomattavasti 
helpompaa. 
5.2. Avoimen innovaation aktiviteetit tapausyrityksissä 
1. Asiakkaiden hyödyntäminen 
C2 Smartlight 
Innovaatioprosessin ensimmäinen vaihe, idea, tuli suoraan asiakkailta. Kun yritys teki vielä 
päätoimenaan IT-konsultointia, tuli asiakkailta vinkki siitä, että valonohjausjärjestelmille olisi 
tarvetta. Asiakkaiden ajatukset tarvitsivat tuekseen päteviä informaatioteknologian 
moniosaajia, jotka osaisivat rakentaa tarvetta vastaavan järjestelmän. 
C2 Smartlight myy valonohjausjärjestelmät pitkillä palvelusopimuksilla, joten asiakkaiden 
kanssa ollaan yhteyksissä aina tarpeen tullen. Haapasaari sanoi tämän kokoisella yrityksellä, 
kun toiminta on pääosin Suomessa, asiakkaiden kuuntelun olevan käytännössä keskusteluja 
asiakkaan kanssa, käyntejä asiakkaan luona sekä mahdollisten uusien ominaisuuksien 
esittelyä. Asiakaspalautetta ei systemaattisesti haeta vaan toiminta on jatkuvaa interaktiota. 
Haapasaaren sanoi suhteista asiakkaisiin: “sieltä tulee koko ajan sitä jatkokehitystarvetta... 
kun ne käyttää meiän järjestelmää... et ne totee et eiks tässä vois olla vielä tämmönen ja 
tämmönenkin juttu että...”. 
Sports-Tracker 
Missä C2-Smartlightin asiakkaat ovat yrityksiä tai järjestelmiä käyttäviä kuntia, Sports-
Trackerilla ne ovat pääasiassa mobiilisovelluksen käyttäjiä. Kehittäjät aloittivat käyttäjien 
hyödyntämisen jo silloin kun Sports-Tracker oli vielä osana Nokiaa, laittamalla ohjelman 
asennuspaketin vapaasti ladattavaksi web-sivulle sekä blogieihin. Ihmiset latasivat ohjelmaa 
ja palautetta alkoi tulla - kehittäjät olivat itsekin ihmeissään palautteen hyvästä laadusta: 
“huomattiin et peijooni, meil on samoja ideoita ollu itelläki, että... ollaan vaan vähän mietitty, 
että missä järjestyksessä tehtäs... meillä on kymmenen ideaa ja käyttäjät tuntuu näihin 
kolmeen tai neljään keskittyvän tässä vaiheessa ni tehään tää nyt ensin, nostetaan listan 
kärkeen ja tehään pois eestä”. Käyttäjien toiveet toteutettiin ja parannukset julkaistiin 
muutaman viikon päästä: “kansa oli ihan haltioissaan, et jumankukke, että tähän vastasitte 
tähän hommaan, et tää on ihan mieletöntä tää homma...".  
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Kaasinen kertoi toiminnan avoimuuden kantaneen hedelmää. Kun ihmiset näkivät, miten 
käyttäjien palaute ja ideat oli otettu huomioon uuden sovelluksen suunnittelussa ja palautteen 
vastaanottajalla oli kasvot anonyymin sähköpostiosoitteen sijaan, alkoi palautetta tulla 
enemmän ja enemmän.  
Sama avoin ote käyttäjiin päin on säilynyt tähän päivään asti. Kaasinen sanoo yrityksen 
haluavan osoittaa käyttäjille, että he ovat arvokkaita ja palautteella on merkitystä. Yrityksen 
suunnitelmista kerrotaan web-sivuilla ja näin asiakkaille annetaan mahdollisuus esittää 
mielipiteitään. Asiakkaille näytettiin jopa luonnoksia uusien web-sivujen ulkoasusta ja 
pyydettiin siihen kommentteja.     
Quha 
Koska Quha myy laitteet jälleenmyyjille eikä suoraan käyttäjille, ovat jälleenmyyjät Quhan 
varsinaisia asiakkaita. Kun tarkastelemme yhteistyötä, asiakkaiksi voidaan laskea myös 
jakeluketjun alemmat portaat eli laitokset ja muut tahot, jotka ostavat laitetta. Kolmantena 
asiakasryhmänä ovat loppukäyttäjät.  
Puhevammaisten ihmisten kommunikointia ja vammaisten ihmisten tietotekniikan käyttöä 
edistävä julkinen taho Tikoteekki on Quhan potentiaalisin asiakas Suomessa. Heidän 
kanssaan on tehty paljon yhteistyötä: yleisen neuvon ja tuen lisäksi Tikoteekki oli mukana 
liiketoimintapotentiaalin selvitysvaiheessa tarjoamalla dataa potentiaalisista käyttäjistä sekä 
tuotekehitysvaiheessa järjestämällä pilottitestaajat laitteelle. Pilottitestaajat olivat 
käyttäjäkohderyhmää eli liikuntarajoitteisia ihmisiä. Testaajilta saatiin parannusehdotuksia: 
“muutama ihan oikee lisäominaisuus laitteeseen on tullu heidän ehdotuksestaan... sitä on 
kehitetty muun muassa kuinka hiiren klikkaus voidaan toteuttaa... niin siihen sitten mitkä on 
näitä parametreja, mitä käyttäjä tai joku käyttäjän avustaja haluaa säätää niin niitä, niistä on 
tullu hyviä konkreettisia ehdotuksia”.     
Palautetta on kerätty myös tuotteen potentiaalisilta jälleenmyyjiltä. Heiltä on saatu erityisesti 
teknisiä parannusehdotuksia. Ehdotuksia on kirjattu ylös ja niitä on tarkoitus punnita siinä 
vaiheessa kun tuotteesta tehdään paranneltu versio. 
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2. Verkostoituminen 
C2 Smartlight 
C2 Smartlight on rakentanut verkostonsa lähialueen toimijoiden kanssa. Jyväskylän 
lähialueilta onkin löydetty lähes kaikki tarvittava. Lähialueen suosiminen perustuu 
avaintyöntekijöiden pitkään historiaan alueella: “kyl se niinku sitä on, että täällä tunnetaan 
toisemme ja tiedetään mitä kukakin osaa”. Tuotekehitysprojektin aikana yritys käytti paljon 
ulkopuolisia erityisosaajia ja vahvisti näin verkostoaan. Haapasaari kertoo suhteiden kyseisiin 
toimittajiin säilyneen ja toimittajien tuntiessa tuotteen, voi heiltä aina tarpeen tullen tilata 
lisäyksiä. 
Sports-Tracker 
Sports-Trackerin ollessa spin-off, jäi Nokiaan laaja kontaktiverkosto, josta voi kysyä neuvoa 
ja palveluksia. Sports-Trackeriä pidettiin Nokialla positiivisena asiana ja yritystä pyrittiin 
tukemaan mahdollisuuksien mukaan: esimerkiksi Nokian puhelinprojektit saattoivat lähettää 
postisssa uusia puhelinmallejan yritykselle kokeiltavaksi. 
Yritystä perustettaessa Kaasinen piti ensiarvoisen tärkeänä liittää lähiverkostoon ensinnäkin 
kirjanpitäjä, jotta itse voi keskittyä olennaiseen. Toiseksi hänen mukaansa täytyy olla 
valmiina asianajaja, jos ja kun kysyttävää ilmenee. Sports-Trackerin kohdalla hän mainitsee 
erilaiset sopimukset asioina, johon asianajajan konsultointia tarvitaan.   
Innovation Mill -hankkeessa palveluntarjoajat kilpailutettiin yhdessä Technopoliksen kanssa, 
mutta sen ulkopuolella Kaasinen kertoo yhteistyökumppanien etsimisessä käytettäneen 
“hyväksi havaittujen ihmisten hyväksihavaitsemia verkostoja". Kaasinen kuvailee kyseisiä 
verkostoja: “tulee tarve et nyt tarvittais vaikka tehdä joku tietty asia... sitten melkein selvittää 
sitä lähikontaktiverkostoo et hei ketä sä suosittelisit tähän hommaan ja kun tietää et ihminen, 
joka on niinkun, jolla on näyttöjä tosiaan, että homma hoituu ni ei semmonen mee 
suosittelemaan mitään tota ihan liirumlaarum tekijää, et se monesti on niinkun verkostojen 
kautta sitten löydetty näitä hyviä pelureita”. 
Quha 
Quhaa voisi sanoa Innovation Mill -start-upiksi eli se lähti heti perustamisensa jälkeen 
mukaan hankkeeseen. Haastattelun aikaan Innovation Mill oli yhä käynnissä, joten suuri osa 
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Quhan verkostoista on muodostettu nimenomaan Innovation Millin aikana. Erilaiset 
sidosryhmät kuten tavarantoimittajat ja palveluntarjoajat haettiin hankkeen tapaan kuuluen 
kilpailuttamalla. Yrittäjät kokivat kilpailutussysteemin toimivaksi ja kertoivat saaneensa 
seulottua parhaiten soveltuvat yhteistyökumppanit yllättävänkin helposti. 
Yrittäjät ovat olleet tyytyväisiä valintoihinsa ja kokevat tuotteeseen liittyvän 
alihankkijaverkoston olevan hyvällä mallilla. Sen sijaan tuotteen jälleenmyyjäverkoston 
luominen on parhaillaan käynnissä ja se koetaan haasteelliseksi.  Pyrkimyksenä yrittäjillä on 
luoda pitkäaikaiset suhteet etenkin jälleenmyyjien kanssa, ja ideaalitilanteen sanotaan olevan 
se, että yritykselle saataisiin käynnistymään jatkuvia rahavirtoja, jotta yrittäjät voisivat itse 
keskittyä taas uusien ideoiden tuotteistamiseen, joka on heidän ydinosaamistaan.    
3. Yhteistyö sidosryhmien kanssa 
C2 Smartlight 
C2 Smartlight on jatkuvasti yhteyksissä eri sidosryhmien kuten valaisinvalmistajien kanssa: 
“keskustellaan heidän kanssaan ja... muutenkin... pyritään olla myös itse kertomassa asiasta 
että ollaan, käydään luennoimassa jos vaan päästään kertomaan eri tilaisuuksiin, että että 
myös sitä kautta voi tulla myös sitä feedbackkiä toiseen suuntaan”. Yhteistyön pyrkimyksenä 
on molemminpuolinen hyöty. Esimerkkinä tästä Haapasaari kertoo yhteistyöstä 
sähkökeskuksia hoitavien tahojen kanssa - keskuksia on kehitetty yhdessä tukemaan 
paremmin C2:n järjestelmää.  
Sports-Tracker 
Sports-Tracker oli varsinkin yrityksen alkuvaiheessa kytköksissä Nokiaan ja yhteistyötä 
tehtiin niin Nokian puhelinten kuin Sports-Trackerin sovelluksen parissa. Hyvä esimerkki 
molempia hyödyttävästä yhteistyöstä on sovelluksen esiasentaminen Nokian puhelimiin: 
Sports-Tracker sai markkinoitua sovellustaan ja Nokia sisältöä puhelimiinsa.  
Sports-Tracker on tiivistänyt yhteistyötään Salomonin kanssa. Kyse ei ole niinkään 
teknologisesta yhteistyöstä vaan markkinoinnillisesta brändiyhteistyöstä, jossa molemmat 
mainostavat toisiaan: Salomonin brändi esiintyy Sports-Trackerin palvelussa ja Sport-
Trackerin juoksudataa esiintyy Salomonin web-sivuilla. 
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Quha 
Quha on tehnyt yhteistyötä kehitysvammaliiton tietotekniikka- ja kommunikaatiokeskus 
Tikoteekin kanssa. Apu on ollut enemmän Quhaan päin suuntautuvaa neuvojen, aineiston 
sekä käyttäjätestaajien muodossa, mutta auttamalla kehittämään esimerkiksi Quha Zonoa, ajaa 
Tikoteekki samalla myös omaa asiaansa parantamalla rajoittuneiden mahdollisuuksia käyttää 
tietotekniikkaa. 
4. T&K-toiminnan ulkoistaminen 
C2 Smartlight 
Innovation Mill -hankkeen aikana tuoteidean potentiaalin selvittämiseen sekä konseptointiin 
liittyviä asiantuntijapalveluita ostettiin paljon ulkopuolelta, koska tämä kuului hankkeen 
toimintamalliin, eikä yrityksellä kerta kaikkiaan ollut resursseja tehdä niitä itse. Ulkopuolelta 
ostettiin muun muassa markkinointitutkimusta, arkkitehtuuria ja muuta suunnittelua. 
Kun Innovation Milliltä saatiin vihreää valoa, yritykseen palkattiin omia työntekijöitä 
tuotekehitykseen. Tuotekehitysvaiheessa työvoimaa tarvittiin kuitenkin niin paljon, etteivät 
oman henkilökunnan kädet riittäneet alkuunkaan: “siinähän oli parhaimmillaan meillä 
varmaa joku 30 henkee niinku alihankkijoitten kanssa tekemässä sitä tuotetta... nyt tällä 
hetkellä meillä on niinku 2 omaa tuotekehittäjää tai oikeastaan 3 henkee”. Koska järjestelmä 
käyttää hyväkseen monia eri teknologioita, tarvittiin pelkän työntekijöiden määrän nostamisen 
lisäksi myös erikoisosaamista. Ulkoista työvoimaa tarvittiin ennen kaikkea ohjelmistojen, 
kuten palvelin- ja käyttöliittymäohjelmistojen sekä laitteiston kehitykseen. Ulkoista 
työvoimaa on ostettu niin resurssinvuokrauksena kuin kokonaisprojektienkin muodossa.   
Sports-Tracker 
Kuten C2 Smartlight, Sports-Tracker teki Innovation Millin aikaan selvityksiä ja 
konseptointia ulkoisia palveluita ostamalla. Konsultointia saatiin muun muassa juristilta 
sopimusasioihin, suunnittelijoilta arvioita suunnittelutyön laajuudesta ja kustannuksista sekä 
hahmotteluja mahdollisesta tuotteesta yhdessä yrittäjien kanssa. Tuotteen ollessa perinteisestä 
poikkeava, liiketoimintapotentiaalin selvittäminen vaati erityistä huomiota: mistä raha 
saadaan käytännössä virtaamaan. Seurauksena täytyi tarkkaan laskea ja selvittää, miten 
rahavirrat tulevat käyttäytymään ajan kuluessa. Selvityksiin käytettiin rahoituskonsulttien 
palveluita. 
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Tuotekehitysvaiheessa ulkopuolista työvoimaa tarvittiin etenkin raakaohjelmointiin: “ei 
muutaman hengen voimin Roomaa voida rakentaa vaan tarvittiin käsiä tekemään 
ohjelmointia eri alustoille”. Myös graafista suunnittelua tarvittiin paljon ja se katsottiin 
parhaaksi ostaa kokonaan ulkopuolelta. 
Yritys käytti ulkopuolista työvoimaa hakemaan joustavuutta. Jos tarvitaan ensin yksi 
kehittäjä, mutta huomataan, että kehitystä on hetkellisesti nopeutettava ja tarvitaankin kaksin- 
tai kolminkertainen työvoima, on korotus helpompi toteuttaa väliaikaisilla ulkopuolisilla 
työntekijöillä kuin palkata omaa työvoimaa. 
Nyt myöhemmässä vaiheessa yritys on alkanut palkkaamaan enemmän vakituisia 
työntekijöitä kasvattaakseen oman henkilökunnan kompetenssia. Ulkoisesta työvoimasta 
haetaan yhä ajoittain joustoa, mutta pyritään siihen, että saataisiin mahdollisimman hyvin 
omaa henkilökuntaa mukaan innovointiin.  
Quha 
Quha oli mukana Innovation Millin toisessa hankkeessa, jossa liiketoimintapotentiaalin 
selvittäminen oli pienimuotoisempi ja ulkopuolisia ostopalveluita käytettiin vasta 
varsinaisessa tuotekehitysvaiheessa.  
Quhan tähänastinen tuotekehitys on tapahtunut kokonaan Innovation Mill -hankkeen alla, 
jossa tarvittavat palveluntarjoajat kilpailutettiin. Quhan oma henkilökunta koostuu neljästä 
henkilöstä. Nelikko omaa monipuolista teknistä osaamista, mutta yrittäjät näkivät alusta asti, 
että tuotteen rakentaminen vaatii myös ammattitaitoa, joka on täysin yrityksen oman 
osaamisen ulkopuolella. Apua tarvittiin graafisessa suunnittelussa, muotoilussa ja 
muovitekniikassa. Lisäksi konsultointia ostettiin myynnin ja markkinoinnin suunnitteluun. 
Yrittäjillä ei ole varsinaista myynti- tai markkinointitaustaa ja markkinointijohtajana toimiva 
Latva-Rasku näkee konsultointiin investoimisen ainakin vielä tässä vaiheessa 
välttämättömäksi.      
Ulkoisten palveluiden ostaminen on suurimmaksi osaksi ollut toivottu ratkaisu, mutta etenkin 
ennen tuotekehitystä yrittäjät olisivat olleet kiinnostuneita muotoiluosaamista omaavasta 
osakkaasta. Tällä hetkellä sen sijaan osakas, joka toisi myynti- ja markkinointiosaamista, olisi 
kiinnostava. Osakkaita ei ole kuitenkaan löytynyt, eikä kokoaikaisen muotoilun tai 
markkinoinnin huippuammattilaisen palkkaamiseen ole ollut kerta kaikkiaan resursseja, joten 
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ulkoisten palveluiden ostaminen on ollut ainoa vaihtoehto. Latva-Rasku on tähän mennessä 
hoitanut varsinaista myyntityötä itse, mutta harkinnassa on myyntimiehen palkkaaminen. 
Yrittäjät kertovat eri palveluiden vaativan eri määrän yhdessä innovointia. Toisen ääripään 
esimerkkinä yrittäjät mainitsevat myyntipakkauksen valmistajan, joka hoitaa tehtävänsä 
annettujen ohjeiden mukaan ilman sen kummempaa yhteistyötä. Toisessa ääripäässä 
mainitaan muotoilija, joka on jatkuvassa vuorovaikutuksessa työntekijöiden ja varsinkin 
elektroniikkasuunnittelija Tuomon kanssa.  
Yrittäjät kokevat T&K:n ydinosaamisekseen ja haluavat pitää toiminnan ytimen yrityksen 
sisällä. He ovat kuitenkin valmiita ulkoistamaan pieniä osia toiminnastaan vähentääkseen 
omaa työtaakkaansa, jolloin he voivat itse keskittyä varsinaiseen tutkimus- ja kehitystyöhön.  
5. Ulkopuolelle sijoittaminen 
Yksikään yrityksistä ei ole sijoittanut muiden yritysten liiketoimintaan, koska kaikki resurssit 
on jouduttu käyttämään oman tuotteen kehitykseen ja kaupallistamiseen.  
6. Ulkoisen teknologian hankkiminen 
C2 Smartlight 
Ensimmäiset valonohjausjärjestelmät tehtiin systeemi-integraationa valmiita logiikoita 
ohjelmoiden. Tästä kuitenkin haluttiin eroon ja yritys loi oman tuotteen, joka ei ole 
riippuvainen ulkopuolisesta IPR:ästä. Nokialta Innovation Millin yhteydessä saatu teknologia 
ei ole merkityksellinen ja se otettiin, jotta noudatettausiin hankkeen toimintatapoja. 
Sports-Tracker 
Sports-Tracker on Nokian spin-off. Spin-off-sopimus on lisensiointisopimus ja pitää sisällään 
omat ehtonsa, joita Kaasinen ei tarkemmin kommentoi, mutta sanoo niiden kuitenkin olevan 
mielestään kohtuulliset. Kaasinen kertoo spin-offissa lisensioidun teknologian merkityksen 
vähenevän jatkuvasti kun yritys kehittää omaa teknologiaa, jolloin lisensioidun teknologian 
osuus pienenee. Spin-offin lisäksi oleellisia tuotteisiin liittyviä teknologioita ei ole ostettu 
ulkoa. 
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Quha 
Yritystoimintaan ja Innovation Mill -hankkeeseen lähdettäessä Quha teki Nokian kanssa 
ideavapautussopimuksen, jolla Quha vapautui kaikista Nokian mahdollisista 
tekijänoikeusvaatimuksista ideaa kohtaan. Yrittäjät kertovat tuotteessa käytettyjen 
komponenttien olevan kenen tahansa ostettavissa, joten erityistä ehdollista ulkopuolista 
teknologiaa ei ole tarvinnut hankkia.  
7. Teknologioiden tiedustelu 
C2 Smartlight 
C2 Smartlightin inkrementaalinen tuotekehitys perustuu päteviin, teknologiakehitystä 
seuraaviin työntekijöihin, jotka jatkuvasti pyrkivät löytämään uusia ja parempia tapoja 
hyödyntää olemassa olevia teknologioita. Teknologiat, joita käytetään, ovat pääasiassa 
standardoituja ja kaikkien saatavilla olevia, mutta Haapasaari sanoo teknologioiden 
optimaalisen soveltamisen järjestelmän tarpeisiin olevan avainasemassa. 
Sports-Tracker 
Kaasinen painottaa jatkuvaa aallonharjalla olemista ja tilanteen mukaan soveltamista: 
“jatkuvasti kuunnellaan ja kerätään käyttäjäpalautetta erilaisista rajapinnoista ja yritetään 
ottaa parhaan mukaan huomioon”. Avoin asiakkaiden kanssa keskustelu vuodattaa väkisin 
informaatiota myös kilpailijoille, mutta Kaasinen on sitä mieltä, että avoimuus on joka 
tapauksessa paras toimintamalli: “pitää vaa luottaa itteesä siinä, että meil on se paras 
systeemi mistä kansa tykkää ja olla kilpailijoita just sen askeleen mitan edellä”. 
Quha 
Zonon keskeisin ja tuotetta eniten kilpailijoista erottava teknologia on anturissa käytetty 
gyroskooppi. Punnitessaan anturiteknologiaa, Kujanpäällä oli jo Nokia-taustansa takia melko 
hyvin tiedossa olemassa olevat vaihtoehdot. Vaihtoehtoisina teknologioina gyroskoopin 
rinnalla olivat kiihtyvyysanturi sekä magnetometri eli kompassi. Vaihtoehtojen soveltuvuutta 
hiireen pohdittiin ja apua pyydettiin myös tutulta anturitekniikka-asiantuntijalta. Lopulta 
päädyttiin gyroskooppiin, sen ollessa tarkka ja sisältävän vähiten rajoitteita liikkeen suunnan 
tai ympäristön suhteen.  
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5.3. Tapausyritysten vertailu avoimen innovaation 
aktiviteettien suhteen 
Asiakkaiden hyödyntäminen 
C2 Smartlightin ja Sports-Trackerin tapauksissa asiakkaat ovat innovoinnissa tärkeässä 
asemassa, Quhan kohdalla eivät niin tärkeässä. C2 Smartlightilla perusjärjestelmän luominen 
tapahtui, kuten myös järjestelmän kehittäminen tapahtuu yhdessä asiakkaiden ja sidosryhmien 
kanssa: asiakkailta saadaan käytössä huomattuja parannusehdotuksia ja sidosryhmiltä 
teknologiaan liittyviä vinkkejä. C2 toimii linkkinä ulkopuolisen innovaatiopanoksen ja 
tuotteen välillä. Sports-Trackerin innovaatioprosessi toimii samalla perusperiaatteella kuin 
C2:n: T&K tapahtuu yhdessä sidosryhmien ja ennen kaikkea asiakkaiden kanssa. Erona C2:n 
ja Sports-Trackerin välillä on se, että Sports-Trackerin kohdalla keskustelu tapahtuu 
avoimella foorumilla ja ulkopuoliset innovoijat myös keskustelevat keskenään, eivätkä 
pelkästään yrityksen kanssa. Quhalla innovaatio ei perustu vuorovaikutukseen asiakkaiden 
kanssa, mutta asiakkaita hyödynnetään aika ajoin sisäisen innovaation tukena.   
Verkostoituminen 
Kaikki kolme yritystä pitävät tärkeänä luotettavan kontaktiverkoston luomista ja sen tuomaa 
mahdollisuutta hyödyntää hyväksi havaittuja kontakteja uudelleen tulevaisuudessa. 
Pidempään toimineet Sports-Tracker ja C2 Smartlight käyttävät hyväksi myös omien 
kontaktien kontakteja etsiessään apua uusiin tarpeisiin. C2 Smartlight suosii 
yhteistyökumppaneissaan tuttuja lähialueen toimijoita ja Sports-Tracker luotettavien tahojen 
suosituksia. Quhan tähänastinen verkostoituminen perustuu pitkälti Innovation Mill -
hankkeessa käytettyihin ostopalveluihin, mutta tähtäimessä on selvästi luotettavien, 
ammattitaitoisten ja pitkäaikaisten kumppaneiden hankinta.   
Yhteistyö sidosryhmien kanssa 
Kaikki kolme ovat tehneet yhteistyötä sidosryhmien kanssa kun on pystytty saavuttamaan 
molemminpuolista hyötyä. C2 Smartlight on kehittänyt yhteensopivuutta järjestelmän kanssa 
interaktiossa olevien tahojen kuten valaisinvalmistajien ja sähkökeskusten kanssa. Sports-
Tracker on tehnyt esiasennussopimuksia puhelinvalmistajien kanssa ja harjoittanut 
markkinointiyhteistyötä Salomonin kanssa. Quha ja kehitysvammaliiton tietotekniikka- ja 
kommunikaatiokeskus Tikoteekki ovat kehittäneet yhdessä Zonoa tarjotakseen parhaan 
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mahdollisen apuvälineen liikuntarajoitteisten tietokoneen käyttöön. Yhteistyö sidosryhmien 
kanssa liittyy tapausten kohdalla siis teknologioiden yhteensovittamisen optimointiin (C2), 
yhteismarkkinointiin (Sports-Tracker) ja tuotekehitykseen yhteistyössä (Quha).     
T&K:n ulkoistaminen 
T&K:n ulkoistaminen oli runsasta kaikissa tapauksissa: ulkoista apua käytettiin ennen kaikkea 
oman henkilökunnan rajallisen osaamisen sekä määrän tueksi. Apua vaadittiin erityisesti 
yritysten kokoon nähden suurten tuotekehityshankkeiden takia. Kaikki kolme yritystä 
tarvitsivat ulkopuolista apua erilaisen suunnittelun, erikoisempien ohjelmointien sekä 
myynnin ja markkinoinnin konsultaation muodossa. Erityisesti Sports-Trackerin oli 
selvitettävä tarkoin, mistä raha tulee ja miten rahavirrat käyttäytyvät ajan kuluessa. Quha on 
yrityksistä ainut, joka myös valmistaa fyysisiä tuotteita ja suuri osa ulkopuolisesta työstä 
kohdistuikin muotoiluun ja muovimuottien luomiseen. C2 Smartlight ja Sports-Tracker 
kiihdyttivät tuotekehitystään käyttämällä väliaikaista ulkoista työvoimaa niin sanottuun 
raakaohjelmointiin.          
Luonnollisesti myös Innovation Mill -hankkeen ulkopuolisiin ostopalveluihin perustuva 
toimintamalli lisäsi määrää. Kaikki tapaukset ovat tuotekehitysvetoisia yrityksiä, eivätkä 
halua ulkoistaa tuotekehityksen keskusta, vaikka käyttävätkin ulkopuolista apua sen tukena ja 
ovat ulkoistaneet sen osia.  
Ulkopuolelle sijoittaminen 
Yksikään yrityksistä ei ole sijoittanut muiden yritysten liiketoimintaan, koska kaikki resurssit 
on käytetty oman tuotteen kehitykseen ja kaupallistamiseen. 
Ulkoisen teknologian hankkiminen 
Sports-Trackerin spin-offia lukuun ottamatta ulkoisen teknologian hankkimista ei 
tapausyrityksissä harjoitettu. C2 Smartlightin ja Quhan tuotteissaan hyväksikäyttämä 
ulkopuolella kehitetty teknologia oli kaikkien saatavilla olevaa standardoitua teknologiaa. 
Kaikki tapausyritykset pyrkivät selvästi kehittämään omaa, mahdollisimman vähän muista 
riippuvaista teknologiaa.  
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Teknologioiden tiedustelu 
Teknologioiden tiedustelu perustuu kaikilla tapauksilla vahvaan toimialan tuntemukseen ja 
pitkään kokemukseen. C2 Smartlightin valonohjausjärjestelmä koostuu lukuisista eri 
teknologioista - kehittyäkseen on jatkuvasti seurattava teknologiakehitystä ja pohdittava uusia 
sovellusmahdollisuuksia. Quha on kysynyt Zonoa luodessaan neuvoa anturitekniikka-
asiantuntijalta. Sports-Trackerin Kaasinen pitää avointa keskustelua erilaisten rajapintojen 
kanssa parhaana tapana pysyä kehityksen aallonharjalla, vaikka toiminta ei silloin pysykään 
kilpailijoilta salassa. Keino selviytyä on pysyä kilpailijoita yksi askel edellä.   
Yhteistyön laajuus tapausyrityksissä 
 
 
KUVA 8. YHTEISTYÖN LAAJUUS TAPAUSYRITYKSISSÄ (Elmqvist 2009, s. 341, 
kääntänyt ja täydentänyt SL) 
C2 Smartlight sijoittuu Elmqvistin ym. (2009) nelikentässä kohtaan “T&K-liittoumat”, koska 
innovointi tapahtuu yhdessä ulkopuolisten tahojen kanssa, mutta pääosin yksi ulkopuolinen 
taho kerrallaan. Sports-Trackerin sijoittuu sen sijaan “massayhteistyöhön”, koska heillä 
asiakkaiden kanssa keskustelu tapahtuu avoimella foorumilla, jossa lukuisat ihmiset ovat 
mukana samassa keskustelussa ja näkevät toistensa viestit. Kyse ei ole kuitenkaan 
puhtaimmasta avoimesta innovaatiosta, avoimesta lähdekoodista, jossa myös itse toteutus 
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tapahtuu avoimesti. Sports-Trackerin tapauksessa ainoastaan ideointi on avointa, mutta 
päätökset muutoksista ja niiden toteutus tapahtuu yrityksen sisällä. Quhan kohdalla 
tuoteinnovaatio tapahtuu pitkälti yrityksen sisällä, joskin oman osaamisen tueksi on hankittu 
runsaasti eri alojen erikoisosaamista. Myös käyttäjiltä on ajoittain hankittu palautetta. Quha 
sijoittuu nelikentässä sisäisen T&K:n ja sisäisen monialaisen yhteistyön välimaastoon, koska 
kyse ei ole puhtaasta yhteistyöstä vaan ulkopuoliset tahot toimivat enemmänkin sisäisen 
T&K:n tukena.  
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6.KESKUSTELU JA 
JOHTOPÄÄTÖKSET  
6.1. Tutkimuksen yhteenveto 
Tutkimus pyrkii tuomaan uutta sisältöä pk-yritysten avoimen innovaation tutkimuskenttään. 
Tutkimuksessa syvennyttiin van de Vranden ym. (2009) laajan kvantitatiivisen tutkimuksen 
yhteen osa-alueeseen, avoimen innovaation harjoittamiseen. Tarkastelu vietiin suomalaisten 
uutta tuotetta kehittävien korkean teknologian pienyritysten kontekstiin haastattelemalla 
kolmea yritystä. Tapausyrityksiä analysoitiin seitsemän avoimen innovaation aktiviteetin 
avulla. Tapaukset erosivat van de Vranden ym. (2009) aineistosta, vakiintuneista 
pienyrityksistä, harjoittamalla selvästi enemmän T&K:n ulkoistamista. Ulkoistamalla T&K:ta 
tapausyritykset kompensoivat pientä kokoaan ja saivat hetkellisesti käyttöönsä lisää 
erikoisosaamista ja työvoimaa, joita uuden tuotteen kehittäminen vaati. Muilta osin tulokset 
myötäilivät van de Vranden ym. (2009) tuloksia: kaikki tapausyritykset harjoittivat 
epämuodollisia ja pieniä investointeja vaativia aktiviteetteja - asiakkaiden hyödyntämistä sekä 
verkostoitumista, kun taas muodollisia sopimuksia ja rahallisia investointeja vaativia 
aktiviteetteja - ulkopuolelle sijoittamista tai ulkoisen teknologian hankkimista, ei juuri 
harjoitettu. Tutkimus antaa kvantitatiivisia tutkimuksia syvällisemmän kuvan siitä, miten 
avointa innovaatiota käytännön tasolla harjoitetaan. Se tuo lisää sisältöä avoimen innovaation 
tutkimuskenttään antamalla spesifejä tutkimustuloksia uutta tuotetta kehittävistä suomalaisista 
korkean teknologian pienyrityksistä. Menemällä esimerkkitapauksillaan käytännön tasolle, 
saadaan tutkimuksesta helposti lähestyttävää tietoa avoimesta innovaatiosta akateemikoiden 
lisäksi myös esimerkiksi yrittäjille ja esimiehille. 
6.2. Tärkeimmät tulokset ja niiden merkittävyys 
Avoimen innovaation harjoittaminen yrityksen tasolla on hyvin kontekstiriippuvaista, eivätkä 
tulokset ole yleistettävissä. Ehkä juuri tämän takia aikaisemmat tutkimukset eivät ole 
tarkastelleet asiaa yritystasolla. Koska vastaavia tapaustutkimuksia ei ole tiedossa, 
tutkimuksella ei ole mahdollisuutta suoraan verrata tuloksiaan vastaavien tutkimusten 
tuloksiin. 
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Lähin vertailukohta tuloksille on van de Vranden ym. (2009) tutkimus ja sen tulokset eri 
aktiviteettien esiintyvyydestä 10-99 työntekijän pienyrityksillä. Vaikka tässä tapauksessa 
käsittellään enemmänkin kysymystä “mitä” kuin "miten" aktiviteetteja harjoitettiin, saa 
analyysi lisää syvyyttä kun aktiviteettien esiintyvyyttä perustellaan kertomalla miten ja miksi 
niitä harjoitettiin tai ei harjoitettu.  
Avointa innovaatiota pk-yrityksissä on tutkittu vain vähän ja uutta tutkimusta tarvitaan. 
Tapauksia, jotka siis edustavat pieniä kasvavia korkean teknologian yrityksiä, voidaan 
arvioida tutkimusalueen suurten kysymysten valossa. Ensiksi pohditaan, auttoiko avoimen 
innovaation harjoittaminen tapauksia ylittämään perinteisiä pk-yritysten innovaation esteitä ja 
oliko harjoittamisesta hyötyä. Tapausten avulla otetaan myös kantaa Leen ym. (2010) 
väitteeseen, jonka mukaan pk-yritykset ovat hyviä keksinnöissä, mutta tarvitsevat 
ulkopuolista apua keksintöjen kaupallistamisessa.  
Sisäänpäin suuntautuvien avoimen innovaation aktiviteettien esiintyvyys 
pk-yrityksissä 
Kuten van de Vranden ym. (2009) tulosten perusteella saattoi jo olettaa (KUVA 5, s. 26 ), 
kaikki tapaukset verkostoituivat ja sisällyttivät asiakkaat jollain tavalla 
innovaatioprosesseihinsa. Sen sijaan se, minkä tyyppisiä asiakkaat olivat, millä tavalla ja 
miten paljon niitä hyödynnettiin, vaihteli selvästi kaikkien tapausten kohdalla. Myös 
verkostoituminen oli tapausyrityksillä erityyppistä.   
Van de Vranden ym. (2009) aineiston yrityksistä ulkoisen teknologian sisäänlisensointia oli 
harjoittanut vain joka seitsemäs ja ulkopuolelle sijoittamista joka neljäs. Jos Sports-Trackerin 
spin-offia ei oteta lukuun, yksikään tämän tutkimuksen tapauksista ei harjoittanut 
sisäänlisensiointia tai ulkopuolelle sijoittamista. Sisäänlisensiointia ei tapauksissa harjoitettu, 
koska sille ei nähty tarvetta teknologiaa ollessa niin paljon saatavilla ilman lisensiointiakin. 
Kilpailuetu saatiin vapaasti saatavilla olevien teknologioiden soveltamisesta ja yhdistelystä 
tarkoituksenmukaiseksi tuotteeksi. Koska yritykset käyttivät koko kapasiteettinsa uuden 
tuotteen kehittämiseen, ulkopuolelle sijoittamiseen ei kerta kaikkiaan ollut resursseja. 
Ainut aktiviteetti, jonka kohdalla tapaukset erosivat selkeästi van de Vranden ym. (2009) 
tuloksista on T&K:n ulkoistaminen. Van de Vranden ym. (2009) aineiston pienyrityksistä 
vain 42% oli ostanut T&K:ta ulkopuolelta viimeisen kolmen vuoden aikana, kun taas kaikissa 
tämän tutkimuksen tapauksissa aktiviteetti oli erittäin merkittävässä roolissa. Sports-Tracker 
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ja C2 Smartlight enemmän sekä Quha vähemmissä määrin toteuttivat Innovation Mill -
ohjelmassa konseptoinnin sekä liiketoimintapotentiaalin selvittämisen pitkälti ulkopuolisilla 
ostopalveluilla, koska se kuului ohjelman toimintatapaan, eikä yrityksillä ollut tarvittavaa 
omaa osaamista sen toteuttamiseen. Kaikki kolme yritystä ostivat ulkopuolista apua myös 
tiettyihin tuotekehityksen osa-alueisiin, kuten muotoiluun, graafiseen suunnitteluun ja 
erikoisohjelmointeihin, joihin oma osaaminen ei riittänyt. Määräaikaista ulkopuolista apua 
ostettiin Sports-Trackerin ja C2 Smartlightin toimesta myös raakaohjelmointiin 
vauhdittamaan tuotekehitysprojektia. Se, voidaanko mekaanisemman työn kuten 
raakaohjelmoinnin ostaminen luokitella T&K:n ulkoistamiseksi, on tulkinnanvaraista. 
Yhteenvetona voidaan sanoa, että tapausyritykset ostivat ulkoista T&K:ta täydentämään omaa 
osaamista ja lisäämään hetkellistä työvoimaa.  
Tapausyrityksissä ostettiin T&K:ta selkeästi van de Vranden ym. (2009) aineistoa enemmän. 
Se saattaa johtua ensinnäkin siitä, että kaikissa tapausyrityksissä työskenteli alkuvaiheessa, 
jolloin T&K:ta eniten ostettiin, vain alle kymmenen työntekijää, kun taas van de Vranden ym. 
(2009) pienyrityksissä työskenteli vähintään 10 ja jopa 99 työntekijää. Kokoerosta johtuen, 
tapausyritysten osaamisrepertuaari sekä työvoiman määrä olivat pienempiä ja T&K:ta 
ostettiin kompensoimaan puutteita. Toiseksi, tapausyritykset tekivät tuotekehitystä, joka vaatii 
tavallista monipuolisempaa osaamista. Kolmanneksi, Innovation Millin toimintamalli 
kannusti vahvasti ulkoisten ostopalveluiden käyttöön. Kaikista näistä tekijöistä huolimatta van 
de Vranden ym. (2009) tulosten luku 42% vaikuttaa todella pieneltä. 
Pk-yritysten innovaation esteet ja niiden ylittäminen avoimen innovaation 
avulla 
Aikaisempi tutkimus kertoo pk-yritysten innovaatiota pidätteleviksi tekijöiksi rahallisten 
resurssien puutteen, vähäiset mahdollisuudet rekrytoida erikoistuneita työntekijöitä sekä 
pienet innovaatioportfoliot, jotka eivät mahdollista riskien hajauttamista (esim. Vossen 1998, 
Acs & Audretsch 1990). Kaikki tapausyritykset olivat yhtä mieltä siitä, että rahoituksen 
saaminen on ensimmäinen edellytys lähteä kehittämään uutta tuotetta. 
Kuten aikaisemman tutkimuksen mukaan, seuraavana haasteena tapausyrityksissä pidettiin 
tarvittavan erikoisosaamisen hankkimista. Yritysten ei ollut järkevää rekrytoida jokaiseen 
erityistarpeeseen, johon oma työvoima ei riittänyt, uutta vakituista työntekijää, joten he 
70 
 
ratkaisivat ongelman ostamalla työn ulkopuolisilta yrityksiltä, jotka he valikoivat 
verkostojensa sekä Innovation Mill -hankkeen kilpailutusmallin avulla.  
Kolmas pk-yritysten innovaatiota pidättelevä tekijä, pienet innovaatioportfoliot, nousi esille 
myös tämän tutkimuksen tapauksissa. Pienelle yritykselle uuden tuotteen luominen on 
prosessi, joka vaatii käyttöönsä yrityksen kaikki resurssit. Täten riskiä ei ole hajautettu 
ollenkaan ja yhden hankkeen varaan jää käytännössä kaikki. Tapausyritykset ylittivät 
ongelman arvioimalla idean liiketoimintapotentiaalia Innovation Mill -hankkeessa ennen 
varsinaisen tuotekehityksen ja kaupallistamisen aloittamista. Potentiaalia selviteltiin 
ulkopuolisten ostopalveluiden tuella - hankkeen koordinoijat arvioivat potentiaalia saatujen 
tietojen sekä suunnitelmien avulla. Pienet tapausyritykset eivät olisi kyenneet tekemään 
kaikkia selvityksiä ja suunnitelmia omin voimin vaan tarvitsivat ulkopuolista apua. Leen ym. 
(2010) tutkimuksen mukaan informaation puute olikin yksi pk-yritysten innovaatiota 
pidättelevä tekijä. 
Liiketoimintapotentiaalin selvittämisen lisäksi pk-yritysten informaation puute voi liittyä 
myös esimerkiksi markkinoiden tarpeisiin ja uusiin teknologiamahdollisuuksiin. Vähäisistä 
resursseistaan huolimatta tapausyritykset pystyivät keräämään monipuolista informaatiota 
avaamalla ideointiaan. Yritykset hyödynsivät verkostojaan ja olivat vuorovaikutuksessa eri 
alojen ammattilaisten kuten myös käyttäjien kanssa. Erityisen avointa ideointi oli Sports-
Trackerilla, joka keskusteli käyttäjien kanssa avoimella foorumilla. Täytyy muistaa, että 
Sports-Trackerin käyttäjäkunta on huomattavasti C2 Smartlightin ja Quhan käyttäjäkuntia 
laajempi ja mahdollistaa siten paremmin keskustelun suurien massojen kanssa. C2:n ja Quhan 
sen sijaan olisi mahdotonta saada aikaan samanlaajuista keskustelua. Tapaukset vahvistavat 
Bianchin ym. (2010) väitettä, jonka mukaan teknologia ja tuotteet ovat nykyään niin 
monimutkaisia, että alkaa olla vähemmän ja vähemmän mahdollista pienen yrityksen tehdä 
tuote- tai teknologiakehitystä kokonaan yksin.  
Avoimen innovaation harjoittamisen hyödyt pk-yrityksissä  
Tapausyritysten valossa näyttäisi selvältä, että avoin innovaatio voi antaa pk-yrityksille 
strategisia hyötyjä, kuten monet aikaisemmat tutkimukset arvelivat (Chesbrough & Crowther 
2006, Chesbrough ym. 2006, Gassmann 2006, Laursen & Salter 2006, Lee ym. 2010) ja 
auttaa niitä ylittämään pienuutensa tuomia esteitä. Kaikkien tapausyritysten kohdalla erityisen 
tärkeäksi aktiviteetiksi nousi T&K:n ulkoistaminen yritysten pienestä koosta ja suuresta 
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tuoteprojektista johtuen. Tärkeitä aktiviteetteja olivat myös asiakkaiden hyödyntäminen 
innovaatioprosessissa (etenkin C2 Smartlight ja Sports-Tracker) ja verkostoituminen. Myös 
sidosryhmien osallistuminen sekä teknologioiden tiedustelu tukivat toimintaa.  
Van de Vrande ym. (2009) sanoivat, että pk-yritykset harjoittavat laajasti avoimen 
innovaation käytäntöjä, eikä avoin innovaatio rajoitu ainoastaan suuryrityksiin. Tutkimus 
vahvistaa van de Vranden ym. (2009) tulosta tapausyritysten harjoittaessa vahvasti avointa 
innovaatiota. Korkean teknologian pienikokoiset tapausyritykset eivät kerta kaikkiaan olisi 
selvinneet uuden tuotteen kehittämisestä yksin ilman ulkopuolista apua. 
Kaupallistaminen pk-yritysten innovaation pullonkaulana? 
Lee ym. (2010) esittävät pk-yritysten olevan hyviä keksinnöissä, mutta tarvitsevan 
ulkopuolista apua keksintöjen kaupallistamisessa. He jatkavat sanoen, että pk-yritykset 
käyttävät ulkoisia lähteitä enemmän myöhemmissä innovaatioprosessin vaiheissa, etenkin 
kaupallistamisvaiheessa. Tätä mieltä oli myös C2 Smartlightin toimitusjohtaja Haapasaari. 
Hän sanoi, että monilla pienyrityksillä olisi kyllä ideoita, ajatuksia ja näkemystä siitä, mitä 
pitäisi tehdä, mutta haasteena ovat puuttuvat resurssit viedä ideaa eteenpäin.  
Tuoteidean tapausyritykset ovat kehitelleet pienemmällä panostuksella oman taustan tuoman 
kokemuksen ja kontaktien avulla. Sen sijaan idean tuotteistaminen ja erilaiset selvitykset 
idean potentiaalin kartoittamiseksi, jotka ovat usein edellytyksenä jatkorahoituksen 
saamiselle, vaativat jo niin paljon eri alojen osaamista, että oma henkilökunta ja tuttu 
lähiverkosto eivät enää riitä. Innovation Mill auttoi tapausyrityksiä suorittamaan 
tuotteistamisen ja mainitut selvitykset markkinointisuunnitelmineen, mutta jätti varsinaisen 
kaupallistamisen yrityksille itselleen.  
Kaikkien tapausyritysten suurin haaste onkin tällä hetkellä valmiin tuotteen markkinointi ja 
siihen käytetään ulkopuolista apua. Leen ym. (2010) väite siitä, että pk-yritykset käyttävät 
ulkoisia lähteitä enemmän myöhemmissä innovaatioprosessin vaiheissa, piti ainakin 
tapausyritysten kohdalla paikkansa. Siihen, käytetäänkö ulkopuolisia lähteitä kaikista eniten 
nimenomaan kaupallistamisvaiheessa, on vaikea ottaa kantaa Innovation Mill -hankkeen 
ohjauksesta johtuen. 
Vanhaverbeke ja Cloodtin (2006) arvokuvioiden tutkimus(value constellation) osoitti 
innovaation avoimuuden pätevän myös kaupallistamisvaiheeseen. Lee ym. (2010) jatkoivat 
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kaupallistamisvaiheen avoimen innovaation tutkimusta pk-yrityksissä ja totesivat avointa 
innovaatiota tapahtuvan myös kaupallistamisvaiheen myöhemmissä vaiheissa kuten 
markkinoinnissa. Markkinointivaiheen avoin innovaatio tuli esille myös tapauksissa: Quha 
suunnitteli myyntiään ja markkinointiaan yhteistyössä alan konsulttien kanssa ja Sports-
Tracker harjoitti markkinointiyhteistyötä Salomonin kanssa.   
Jos verrataan pieniä ja suuria yrityksiä, voisi hieman yleistäen sanoa, että pienyrityksillä 
suurin haaste liittyy usein kaupallistamiseen, koska siihen ei ole omasta takaa resursseja eli 
rahoitusta ja valmiita rakenteita, joita suuryrityksillä on. Suuryrityksille taasen yhden tuotteen 
kaupallistaminen ei välttämättä olisi suuri panostus, jos tarpeeksi hyvä idea vaan löydetään.    
6.3. Tutkimuksen arviointi, jatkotutkimusmahdollisuudet ja 
käytännön neuvot  
Tutkimuksen arviointi 
Tutkimus onnistui kokonaisuutena hyvin. Aikaisemmasta tutkimuksesta löytyi selkeä 
tutkimusaukko, josta muodostetui selkeästi rajattu tutkimusongelma sekä suunnitelma, jolla 
ongelmaa lähdettiin ratkaisemaan. Teoria onnistuttiin liittämään käytännön tapauksiin ja 
saatiin listattua selkeät tulokset. Tutkimus onnistui jopa tuomaan jotain uutta 
tutkimuskenttään.  
Jälkeenpäin ajateltuna olisi ollut hyvä, jos tutkijalla olisi ollut haastatteluun mentäessä 
parempi käsitys siitä, mihin työssä tullaan lopulta keskittymään, jolloin myös haastattelussa 
olisi voitu keskittyä paremmin kaikista tärkeimpiin asioihin. Haastattelut pidettiin onneksi 
pitkinä ja kattavina, juurikin sen takia, että silloin ei ollut vielä tiedossa, mihin tarkemmin 
keskitytään. Toisaalta, yrityksistä saatiin hyvän kokonaiskuva käsittelemällä aihetta 
monipuolisesti. Toiseksi, jos haastatteluita ei olisi pidetty niin aikaisessa vaiheessa, ei 
lopullista näkökulmaa olisi välttämättä osattu muodostaa pelkän teorian pohjalta. 
Vaikka tutkimus onnistui lopulta hyvin, meni siihen todella paljon aikaa. Käytettyä aikaa olisi 
voinut lyhentää valmistautumalla tutkimukseen paremmin hyvissä ajoin. Aiheen 
muotoutumiseen meni paljon aikaa pitkälti siitä johtuen, ettei tutkija yksinkertaisesti tuntenut 
avoimen innovaation aihepiiriä tarpeeksi hyvin. 
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Tutkimuksen rajallisuus 
Aineisto on siinä mielessä yksipuolinen, että kaikki tapausyritykset ovat olleet mukana 
Innovation Mill -hankkeessa, joka on ohjannut yrityksiä samaan suuntaan eli erilaisten 
ulkopuolisten ostopalveluiden runsaaseen käyttöön. Ellei hanke olisi kannustanut 
taloudellisesti niin voimakkaasti ostopalveluiden käyttöön, olisi niitä luultavasti käytetty 
paljon vähemmän. Tässä mielessä aineisto ei ole ollenkaan neutraali ja saattaa antaa 
vääristyneen kuvan pienyritysten avoimesta innovaatiosta. Hyvä puoli aineiston 
yksipuolisuudessa on, että se antoi erityisen hyvät mahdollisuudet tutkia ostopalveluiden 
käyttöä pienyrityksissä. Vaikka tapausyrityksillä on hyvin erilaiset tuotteet ja toimintatavat, 
ovat ne silti tietyllä tavalla samanlaisia. Kaikilla yrittäjillä on vahva teknologiatausta, joka on 
johtanut teknologia- ja tuotekehitysvetoisiin yrityksiin. 
Jatkotutkimusmahdollisuudet 
Tutkimus antaa kuvaa siitä, miten sisäänpäin suuntautuvaa avointa innovaatiota on harjoitettu 
kolmen teknologiayrityksen kohdalla uuden tuotteen kehittämisessä, kun toimintaa on tuettu 
julkisella hankkeella. Tutkimus kattaa siis vain todella pienen osan yrityksistä ja 
ympäristöistä, ja puhutaan ainoastaan sisäänpäin suuntautuvan avoimen innovaation 
harjoittamisesta pienyrityksissä.  
Olisi toivottavaa, että samasta aihepiiristä tehtäisiin lisää tutkimusta erityisesti erilaisella 
aineistolla. Ennen kaikkea olisi mielenkiintoista nähdä tapaustutkimuksia, joissa asetelma 
olisi neutraalimpi kuin tämän tutkimuksen Innovation Mill -vetoinen ympäristö. Suuri osa 
avoimen innovaation tutkimuksesta, kuten tämäkin tutkimus, on keskittynyt 
teknologiasektoriin. Tutkimukset eri sektoreilta olisivat todella tervetulleita. Myös eri 
sektoreiden vertailu olisi mielenkiintoista.  Van de Vranden ym. (2009) tulokset osoittavat, 
että pk-yritysten kohdalla avointa innovaatiota harjoitetaan keskimäärin sitä enemmän, mitä 
suurempi yritys on. Aiheesta tarvittaisiin syvällisempää tutkimusta pelkän sivuhuomion 
lisäksi. 
Ulospäin suuntautuvan avoimen innovaation tutkimusta on aivan liian vähän sisäänpäin 
suuntautuvaan verrattuna. Ulospäin suuntautuvan avoimen innovaation tutkiminen on 
hankalampaa, koska sitä vaikuttaisi tapahtuvan sisäänpäin suuntautuvaa vähemmän. 
Chesbrough ja Crowther (2006) pohtivat asiaa ja sanovat, että jokainen sisäänpäin 
suuntautuva toimi vaatii vastavuoroisen ulospäin suuntautuvan toimen toiselta yritykseltä. 
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Eikö molempia aktiviteetteja pitäisi siten olla yhtä paljon? Tämän asian pohtiminen ja 
ulospäin suuntautuvan avoimen innovaation tutkiminen olisi erittäin tervetullutta missä 
tahansa kontekstissa.      
Innovaatioprosessin vaiheet 
Tässä tutkimuksessa on tullut usein vastaan tilanne, jossa olisi haluttu ottaa tarkemmin kantaa 
innovaatioprosessin eri vaiheisiin. Tätä on kuitenkin vältelty ja on eroteltu suurpiirteisesti 
ideointivaihe, liiketoiminnan potentiaalin arviointi- ja suunnitteluvaihe, tuotekehitysvaihe 
sekä kaupallistamisvaihe. Avoimen innovaation tutkiminen innovaatioprosessin eri vaiheissa 
tarjoaa useita jatkotutkimusmahdollisuuksia. 
Yksi vaihtoehto olisi jatkaa tämän tutkimuksen pohjalta ja tarkastella, miten avoimen 
innovaation aktiviteetteja harjoitetaan innovaatioprosessin eri vaiheissa. Tämän tutkimuksen 
tapauksissa asia on ollut niin, että idea on pystytty tuottamaan itse tai lähiverkostojen avulla, 
mutta siitä seuraaviin vaiheisiin on tarvittu ulkopuolista täsmäapua eri asiantuntijoiden 
muodossa. Nämä tarpeet tietysti riippuvat yrityksen oman osaamisen monipuolisuudesta.   
Koska suurin osa avoimen innovaation tutkimuksesta liittyy innovaatioprosessin 
alkuvaiheeseen sekä T&K:hon (Vanhaberkere & Cloodt 2006) ja vaikuttaisi siltä, että pk-
yritykset harjoittavat avointa innovaatiota enemmän myöhemmissä vaiheissa, tuntuisi 
luonnolliselta jatkumolta, että myös avoimen innovaation tutkimus pk-yrityksissä keskittyisi 
myöhempiin innovaatioprosessin vaiheisiin. 
Välittäjän rooli 
Koska pienyritykset tarvitsevat ulkopuolista apua ideoidensa tuotteistamisessa ja 
kaupallistamisessa, on tilanteen ratkaisemiseksi noussut välittäjiä, jotka auttavat yrityksiä 
löytämään tarvitsemaansa apua. Kuvioon liittyy usein rahoitusta, monesti julkista sellaista, 
kuten Innovation Mill -hankkeessa. Kuviot ovat monimutkaisia ja eri tahojen intressejä 
saattaa olla vaikea hahmottaa. Lee ym. (2010) tutkivat jo välittäjän roolia etelä-korealaisten 
pk-yrityksen kohdalla, mutta aiheesta tarvittaisiin lisää tutkimusta. Miten välittäjät voivat 
edesauttaa innovaatiota ja miten toiminta määritellään avoimen innovaation kannalta? 
Myös C2 Smartlightin Haapasaari otti kantaa aiheeseen. Hän piti hyvänä ajatuksena 
systeemin luomista, jossa pienemmät yritykset pystyisivät arvioimaan ideoitaan 
systemaattisesti. Jos idealla on arvioitu olevan potentiaalia ja arvion tueksi voi esittää 
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esimerkiksi markkinatutkimusta, liiketoimintasuunnitelman ja budjetin, on yrityksellä paljon 
luottavaisempi mieli lähteä viemään asiaa eteenpäin ja paremmat mahdollisuudet saada 
jatkorahoitusta. Innovation Mill -hanketta hän piti hyvänä sen ketteryyden ja tavallisia Tekes-
hankkeita nopeamman rahoituksen takia. Monesti perinteisissä Tekes -hankkeissa rahoitusta 
voi anoa vasta jälkikäteen ja päätöksissä saattaa kulua pitkiäkin aikoja. Haapasaaren mukaan 
monilla pienyrityksillä ei ole varaa kustantaa ensin kaikkea itse ja odotella päätöksiä ja 
mahdollisia palautuksia.         
Käytännön neuvot tutkimukseen osallistuneille 
Tutkimuksen tapausyritysten kannattaa lukea etenkin kappale viisi eli tulokset, jossa on 
analysoitu yritysten avoimen innovaation aktiviteettien harjoittamista. Ehkä ulkopuolisen 
näkemys omasta toiminnasta auttaa näkemään asioita uudessa valossa. Myös toisten yritysten 
toiminta saattaa antaa uusia ideoita. Etenkin Sports-Trackerin Jussi Kaasisen näkemys 
avoimuudesta edustaa uutta vapaan informaation aikaa ja antaa pohtimisen aihetta 
tulevaisuuden kannalta.   
Innovation Mill oli tapausyrityksille juuri sitä, mitä tarvittiin. Kehuja se sai myös 
ketteryydestään nopeiden päätöksiensä ja hyvän rahoitusmallinsa ansiosta. Technopoliksen 
palkkiot tutkimuksen tapausyritykset sijaan kokivat suuriksi saatuun apuun nähden. C2 
Smartlightin Mauri Haapasaari esitti idean mallista, joka keskittyisi auttamaan yrityksiä 
arvioimaan ideoidensa kaupallista potentiaalia.  
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